Desarrollo de plan de negocio de una empresa de autos compartidos, Carsharing, en Bogotá by Maté De Dios, Juliana
 
Facultad de Administración de Empresas Turísticas y Hoteleras 
Universidad Externado de Colombia 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Trabajo de grado 
“Desarrollo de plan de negocio de una empresa de autos compartidos, ​Carsharing, 
en Bogotá.” 
 
 
 
 
 
Autor: Juliana Maté De Dios 
 
 
Directora: Geli Pautt Torres 
Phd. Ciencias Empresariales  
 
 
 
 
Bogotá, enero de 2019 
  
1 
 
Contenido 
Índice de tablas 
 
Tabla 1 14 
Tabla 2 21 
Tabla 3 22 
Tabla 4 34 
Tabla 5 34 
Tabla 6 35 
Tabla 7 36 
Tabla 8 37 
Tabla 9 48 
Tabla 10 59 
Tabla 11 59 
Tabla 12 60 
Tabla 13 60 
Tabla 14 61 
Tabla 15 63 
Tabla 16 63 
Tabla 17 64 
Tabla 18 64 
 
Índice de figuras  
 
  
 
Figura 1 26 
Figura 2 26 
Figura 3 27 
Figura 4 28 
Figura 5 28 
Figura 6 29 
Figura 7 29 
Figura 8 30 
Figura 9 31 
Figura 10 32 
Figura 11 32 
Figura 12 33 
Figura 13 44 
Figura 14 45 
Figura 15 52 
Figura 16 52 
Figura 17 55 
 
 
 
2 
 
  
3 
 
 
1. Introducción 
 
La economía mundial está en constante cambio, y en este momento gracias a las              
nuevas tecnologías, se está generando un nuevo modelo económico en el cual las             
personas comparten sus bienes propios. Es decir, que cuando los bienes no están siendo              
usados, se alquilan por tiempos y montos específicos a personas desconocidas a través             
de una aplicación web. Este es un modelo que aumenta la productividad de los bienes ya                
existentes, creando un consumo más responsable y disminuyendo la propiedad privada.  
 
Este modelo se llama economía compartida, ya existen diferentes empresas que           
funcionan de esta manera y que están alrededor del mundo. Airbnb funciona como             
conexión entre oferta y demanda de alojamiento, Uber como servicio de transporte en             
carros particulares, Bla Bla Car donde puedes compartir un viaje con personas            
desconocidas que tienen el mismo destino o Car2go como servicio de alquiler de             
vehículos por cortos periodos de tiempo.  
 
En Colombia, Airbnb y Uber son empresas ya existentes en distintas ciudades del             
país, y aunque todavía están en una situación polémica debido a que no se les ha podido                 
regular, son aplicaciones que han tenido mucha acogida en el mercado. Por el lado de Bla                
Bla Car, es una aplicación que en Colombia todavía no existe, sin embargo, en las               
diferentes universidades del país, se han creado diferentes comunidades que tienen el            
mismo propósito que la aplicación, compartir viajes con personas desconocidas que           
tienen un mismo destino o ruta. Asimismo, pasa con la empresa de Car2go, aunque esta               
misma no existe en el país, ya se han creado tres diferentes empresas que brindan un                
servicio similar al de la empresa de Mercedes- Benz.  
 
Todas estas empresas funcionan a través de la creación de una comunidad que             
genera la confianza suficiente entre oferta y demanda para que los dos sientan la              
seguridad de usar el servicio. Este tipo de comunidades ya existen en la ciudad, lo que                
disminuye la fuerte barrera de entrada de las nuevas empresas de este tipo al país, dado                
que el mayor problema de la entrada de este tipo de empresas al país es la diferencia                 
cultural.  
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La siguiente propuesta de plan de negocio, toma como base las empresas de auto              
compartido existentes en Bogotá y otras ciudades del mundo, y la transforma dando             
origen a una forma alternativa de movilización, en la cual la empresa es únicamente la               
plataforma de conexión entre oferta (las empresas de alquiler de autos) y la demanda              
(ciudadanos de Bogotá con licencia de conducir). Dado que la inversión inicial del             
proyecto sería mucho menor, promoviendo así una mayor rentabilidad del posible           
negocio.  
 
 
2. Objetivos 
 
Para poder establecer el propósito del siguiente trabajo, se hace necesario           
identificar cual es la problemática a la que dan respuesta esos objetivos. En este caso, la                
pregunta pertinente a responder sería; ¿Cómo generar soluciones al problema de           
movilidad de la ciudad de Bogotá a través de una empresa de economía colaborativa? 
  
2.1. Objetivo General 
Diseñar un plan de negocios para una empresa de carro compartido basado en la              
economía colaborativa en la ciudad de Bogotá, con el fin de dar una alternativa de               
movilidad a los ciudadanos. 
  
2.2. Objetivos específicos 
▪ Analizar los modelos de negocio existentes de economías colaborativas,         
con el fin de ajustarlo a la presente propuesta.  
▪ Realizar un estudio de mercado para identificar la demanda y su           
comportamiento.  
▪ Identificar las barreras de entrada legales, sociales y económicas para la           
empresa.  
 
 
 
3. Marcos de referencia 
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Dado que este es un proyecto puramente académico, se debe dedicar una parte             
del contenido a los marcos de referencia, los cuales explican las teorías, los conceptos y               
el contexto en el cual se desarrolla la idea de negocio. Como el tipo de economía que es                  
colaborativa todavía no es una teoría sino un concepto, este se tratara en el marco               
conceptual. En el marco teórico se trataron otros temas como son el intercambio social, y               
la competitividad sistémica.  
3.1. Marco teórico 
Para comprender el fenómeno de la economía colaborativa, se deben abarcar           
teorías tanto sociales como económicas. El intercambio social, es una teoría que abarca             
dos de estas corrientes, la económica y la social, puesto que da una respuesta a las                
relaciones sociales con un elemento económico (Domínguez, 1978). Por esta razón, para            
el desarrollo del plan de negocio mencionado anteriormente, se va a tener en cuenta para               
su estructuración. Asimismo, se utilizará la teoría de la competitividad sistémica a nivel             
meso, puesto que se incluye a la sociedad como elemento fundamental del aumento de la               
competitividad. 
  
La teoría del intercambio social trabajada por varios autores como, Homans           
(1961), Thibaut y Kelley (1959) y Blau (1964), establece que las interacciones humanas             
están formadas por un costo beneficio, puesto que las dos partes suponen que, su              
manera de actuar va a ser de alguna forma recompensada (Thibaut y Kelley, 1959). Se               
analiza también desde una perspectiva económica puesto que se le da un valor a la               
relación humana, y por esta razón es objeto de intercambio (Domínguez, 1978). La teoría              
Homans (1961) difiere a la de Blau (1964), puesto que para Homans la aprobación social               
y los sentimientos pueden ser objeto de intercambio, por esta razón para Homans, toda              
interacción humana es interesada sin que ninguno de los dos actores lo sepa (Homans,              
1961, citado en Domínguez, 1978).  
 
Por lo cual, en esta teoría establece las relaciones como un bien económico,             
puesto que se le asigna un valor y costo a esta, que puede ser intercambiado y retribuido                 
(Domínguez, 1978). Por el contrario, Blau (1964) establece que la aprobación social, los             
sentimientos de atracción, el respeto, la estima y la obediencia no pueden ser objeto de               
intercambio; por esta razón, para este autor no toda relación social tiene un intercambio              
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(Blau, 1964, citado en Domínguez, 1978). 
  
Para Blau (1964), existen diferentes niveles de relaciones, donde no en todos ellos             
se da el intercambio social, el cual es más que un intercambio de bienes. Además,               
establece que en el nivel más complejo existe un cambio directo e indirecto (Domínguez,              
1978). Toma como ejemplo la relación entre profesional y cliente, en este caso el              
intercambio directo es el pago que hace el cliente por los servicios que presta el               
profesional, es decir, que hay una relación económica puesto que se le da un valor a esta.                 
Sin embargo, Blau (1964) establece que en este tipo de interacciones también existe el              
intercambio indirecto, el cual se refiere al reconocimiento que le da el cliente al              
profesional, cuando este último cumple con sus expectativas (Domínguez, 1978). También           
afirma Blau (1964) que, en estas interacciones, lo intercambios son en un principio muy              
poco representativos, a medida que la reciprocidad se ve reflejada, los intercambios son             
cada vez más representativos (Domínguez, 1978). 
  
Es así como la economía colaborativa funciona, la plataforma virtual facilita la            
interacción entre usuario y oferente, y se genera una relación de intercambio en la cual               
una parte presta un bien y la otra ofrece un pago estipulado, es aquí donde se desarrolla                 
la relación económica puesto que hay un intercambio de bienes por servicios, y luego              
entre los dos se genera un intercambio indirecto que está representado en calificaciones             
(Cañigueral, 2014). Estas calificaciones son la reputación del usuario y el oferente,            
creando el elemento de confianza que antes no existía entre desconocidos, lo cual podría              
equivaler al factor de reciprocidad en las interacciones humanas descritas por Blau. 
 
Asimismo, cuando Blau analiza la teoría del intercambio social con su relación con             
la economía lo analiza respecto al costo beneficio que puede traer la asociación con otra               
persona (Domínguez, 1978). Es decir, que la interacción social siempre genera un costo, y              
por esta misma razón siempre esperas una recompensa de esta, el autor pone como              
ejemplo la relación entre un nuevo trabajador en una empresa y su compañero más              
experto. Establece que el trabajador inexperto, buscará ayuda en el experto para realizar             
trabajos que todavía no sabe cómo. El experto evaluará el costo (tiempo) que le implica               
ayudar a su compañero versus el beneficio que este le podría otorgar (obediencia).             
Asimismo, el inexperto debe analizar el beneficio de esta relación, el cual sería un mejor               
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desempeño en su trabajo, pero asumiendo el costo que es reconocer su inferioridad             
(Domínguez, 1978). En un plano cartesiano aparecen dos líneas de indiferencia, como las             
llama Blau (1964), y a partir de la negociación entre los dos actores se llega a un punto de                   
equilibrio que no es la maximización del beneficio de ninguno de ellos, pero es el mayor                
beneficio que pueden obtener, al costo que están dispuestos a pagar (Domínguez, 1978).  
 
En relación con esta teoría, se dice que para las economías colaborativas hay dos              
tipos de moneda, la moneda con valor económico, y la reputación (Banco Interamericano             
de Desarrollo [BID], 2017). Puesto que la reputación es lo que genera confianza en las               
diferentes transacciones que se hacen en los negocios de economía colaborativa, así que             
estas empresas deben invertir gran parte de sus recursos en el mantenimiento de estos              
(Banco Interamericano de desarrollo, 2017).  
  
En cuanto a la competitividad sistémica, esta comprende los factores que ayudan            
a desarrollar los sistemas económicos. Esta toma los factores meta, macro, meso y micro;              
no solo los dos convencionales que son micro y macro. En el nivel meso se toma en                 
cuenta los elementos intermedios entre los niveles macroeconómicos que estudian los           
Estados y la microeconomía que estudia las empresas. Es decir, que la meso economía              
estudia el funcionamiento de los mercados entre sector privado y público, y la relación              
entre las distintas actividades económicas (Esser et al, 1996, citado en Garay, s.f.​)​.  
  
Hoy en día con la globalización y el cambio en los mercados, los productos y               
servicios ya no se diferencian y compiten solo con el precio, las industrias deben              
concentrarse en aspectos como: la calidad, la diferenciación, la especialidad, la           
oportunidad y el servicio al cliente. Estos elementos ​se consiguen a partir del             
mejoramiento de tecnologías, educación y capacitación a los trabajadores, mejoras en las            
instituciones públicas para ofrecer un medio adecuado para que las industrias sean más             
eficientes (Garay, s.f.). El nivel meso económico de la competitividad sistémica recoge            
todos los elementos que están alrededor de la producción y los analiza para que el               
crecimiento económico de los países sea más eficiente (Garay, s.f.). 
  
En este nivel se crean ventajas competitivas entre el Estado y los actores sociales              
que promuevan un ambiente eficiente en el cual las industrias puedan desarrollarse            
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adecuadamente. El propósito de las economías colaborativas es darle un uso más            
eficiente a los bienes para que estos estén generando dinero constantemente y de esta              
manera disminuir el gasto que este le genera al propietario (Pesquera, 2015). Este modelo              
económico es competitivo, puesto que les da un uso más eficiente a los bienes ya               
existentes y disminuye la producción masiva paulatinamente, así, la necesidad empieza a            
cambiar de propiedad a uso, ya que es más fácil y menos costoso. 
  
3.2.  ​Marco conceptual 
En el marco conceptual se tratarán tres conceptos importantes a tener en cuenta             
para la elaboración del trabajo, estos son: economía colaborativa, tragedia de los            
comunes y movilidad. Los tres son importantes para entender fenómenos que se tendrán             
en cuenta a lo largo del desarrollo del plan de negocio. 
  
3.2.1. La economía colaborativa 
 
La economía colaborativa es un concepto que se desarrolla cuando los modelos             
cooperativos y asociaciones en los cuales se prestan bienes o servicios, que normalmente             
se generan entre familiares y cercanos, trascienden a relaciones con desconocidos           
(González, 2016). Lo que caracteriza a los negocios de economía colaborativa es que un              
particular comparte algún bien o servicio propio a cambio de un monto módico pactado              
entre las dos partes. El pago le sirve al propietario del bien a pagar los gastos que este                  
genera puesto que se hace un uso más eficiente (Cañigueral, 2014). 
Sin embargo, este concepto es bastante reciente, según un estudio realizado por            
la Revista de Gestao y Secretariado en Sao Paulo en el cual se registraron 165               
documentos en los que se hablaba de las economías colaborativas y más del 59% son               
documentos escritos después del año 2011. Al igual se hicieron tres definiciones de la              
economía colaborativa. La primera se refiere al hecho del pago de un individuo por el uso                
y disfrute de un servicio o producto sin ser el propietario de este. El segundo alude al acto                  
de la redistribución de las propiedades o copropiedades que están infrautilizadas hacia            
usuarios o mercados que realmente harán uso de estos, y por último son los estilos de                
vida colaborativos, que corresponden a las iniciativas de intercambio de bienes tangibles            
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como coches o alojamientos, o intangibles como conocimiento, habilidades y tiempo (A.            
Durán, J. Álvarez, M. Río-Rama, C. Maldonado, 2016). 
La idea de compartir siempre ha existido, pero esta acción se realizaba            
principalmente con el círculo cercano de cada persona, puesto que debía haber un grado              
de confianza para que una persona prestara algún bien propio (Pesquera, 2015). Sin             
embargo, en la actualidad las plataformas tecnológicas están permitiendo que se cree una             
confianza y seguridad en el desconocido que antes no existía (Pesquera, 2015). Lo que              
genera que este compartir se pueda lograr mundialmente y gente que no tenga ninguna              
conexión pueda interactuar y compartir bienes a los que antes no tenían acceso.  
Los modelos de negocio que generan esta relación persona-persona y reduce los            
intermediarios, se desarrollan a partir de una plataforma tecnológica que genera confianza            
entre las dos partes para que la “transacción” sea segura. Esta plataforma ayuda a que               
tanto la oferta como la demanda se regulen, desarrollando un programa de calificaciones             
que ayuda a los usuarios a tener una pequeña aproximación a la persona que va a ofrecer                 
o a utilizar el bien, y así decidir si tomar y/u ofrecer el servicio. Esta manera de regular                  
neutraliza, aunque no desaparece, la posibilidad de que un bien propio se convierta en un               
bien común dentro del concepto de la “tragedia de los comunes”, porque, aunque el bien               
privado cada vez lo usa un público más amplio, el miedo al castigo de una mala                
clasificación, ayuda a minimizar los daños que le puedan ocurrir al bien (Martínez,             
Rodríguez, 2003). 
3.2.2. La tragedia de los comunes  
“La tragedia de los comunes” es un concepto que definió Garrett Hardin (1968),             
durante la época de la Guerra Fría. Este concepto parte de la premisa de que el mundo es                  
finito pero el crecimiento de la población crece exponencialmente. Por esta razón, los             
bienes públicos sufren una tragedia, que no es concebida como una tristeza sino en el mal                
desarrollo de las cosas. Se refiere a que cuando un bien es de uso público el usuario no                  
se toma la molestia de cuidarlo, y cree que, al hacerle algún daño, por más pequeño que                 
sea, solo es un daño que no se va a volver a repetir, el problema recae en que, si todos                    
piensan de esta manera, y todos pueden hacer uso del bien, el daño va a ser del mismo                  
tamaño que el de la población usuaria del bien en cuestión (Hardin, 1968). Lo mismo               
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pasaría con los impactos positivo que el usuario pueda generar en el bien público, sin               
embargo, como estos bienes son de todos, pero a la vez de nadie, las personas tienden a                 
generar más daño que beneficios (Hardin, 1968). 
Algo así se puede afirmar que pasa en las calles de la ciudad de Bogotá. La                
persona que usa su carro para transportarse solo puede pensar de una manera similar,              
piensa que el solo aporta un vehículo más al trancón de Bogotá, pero no se da cuenta que                  
hay muchos como él.  
Sin embargo, el ciudadano no es el culpable, debido a que el transporte público en               
la ciudad no es suficiente ni eficiente, todo aquel que tiene carro prefiere irse en este que                 
en el transporte público. Según el Banco de Desarrollo de América Latina, Bogotá cuenta              
con una red vial estimada en 7.294 km lineales para el flujo vehicular privado y público, y                 
solo 85 km lineales exclusivos para el transporte público masivo (Castro, 2009), a             
diferencia de otras ciudades de la Unión Europea, donde lo que prima es el bien común y                 
por esta razón el espacio es ocupado por líneas de metro y carriles de buses exclusivos                
(Unión Internacional de Transporte Público [UITP], 2014). 
El crecimiento de las ciudades debe ir acompañado del crecimiento en           
infraestructura de movilidad y principalmente en el transporte público, puesto que este            
dinamiza las economías, disminuyendo la cantidad de carros y por lo tanto el tráfico,              
originando más tiempo productivo y menos en movilización (UITP, 2014). El documento            
realizado por la Unión Internacional de Transportes Públicos declara el porqué de la             
importancia del transporte público en las ciudades. La UITP declara que esta es la forma               
más eficiente de movilizarse en la ciudad y el transporte más utilizado por todos. También,               
establece que crea empleo, puesto que asegura el puesto de trabajo de todos los              
conductores y asistentes del sistema. Asimismo, desarrolla una movilidad sostenible,          
puesto que generan 3.5 veces menos gases efecto invernadero por pasajero, por el hecho              
de no ser un servicio puerta a puerta genera que los usuarios tengan un poco de                
movimiento durante el día. Por último, repercute en la salud y seguridad de los              
ciudadanos, hace que las ciudades sean más habitables, puesto que habría más espacio             
público que se podría destinar a la construcción de más ciclorrutas y garantiza la cohesión               
social (UITP, 2014). 
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Actualmente, se están creando otras alternativas de movilidad sostenible, una de           
estas modalidades es la de ​carsharing (Pesquera, 2015). El ​carsharing es una forma de              
alquiler de carros, con la diferencia de que en este modelo el carro se alquila por tiempo                 
limitado que no llega a ser un día, puesto que el cobro se hace por hora o minuto                  
(Pesquera 2015). Existen dos modelos de este, uno en el cual el carro debe ser devuelto                
al mismo lugar en que fue recogido, y la otra que se llama ​free floating, que permite dejar                  
el automóvil en cualquier lugar dentro del perímetro establecido por la empresa            
(Pesquera, 2015).  
 
3.3. Marco Contextual 
 
Desde 1942 los alcaldes de Bogotá han pensado en la posibilidad de construir un              
metro para la ciudad, pero por razones de corrupción, cambios de gobierno y falta de               
presupuesto no se ha podido realizar (metrodebogota.gov.co, s.f). Sin embargo, en el año             
2000 con la alcaldía de Enrique Peñalosa se instauró el sistema de transporte de              
Transmilenio el cual funciona con carriles exclusivos para estos buses que son de un              
mayor tamaño a los que habían anteriormente (metrodebogota.gov.co, s.f). No obstante,           
este sistema de transporte no es lo suficientemente eficiente para brindar buenas            
condiciones de transporte a todos los ciudadanos de Bogotá. Por esta razón, el transporte              
privado en la ciudad es el más utilizado, debido a que no se presta un buen servicio                 
público, el usuario siempre va a preferir un vehículo privado por comodidad y facilidad              
(Secretaría de Movilidad de Bogotá, 2015). Según un estudio de la Contraloría de Bogotá              
el espacio público vial es ocupado en un 64% por vehículos privados y solo el 27% por                 
transporte público (Contraloría de Bogotá, 2005), a diferencia de otras ciudades, donde lo             
que prima es el bien común y por esta razón el espacio es ocupado por líneas de metro y                   
carriles de buses exclusivos (Unión Internacional de Transporte Público [UITP], 2014). 
Con la seguridad que brinda la tecnología, se están creando nuevas formas de             
movilidad que implican una economía colaborativa donde se comparten viajes entre           
comunidades (universidades, empresas, etc.). Este servicio consiste en, compartir carro y           
gastos, puesto que el usuario paga un precio que solo le ayuda al propietario del carro a                 
pagar los gastos diarios del uso de este (parqueadero y gasolina). Este tipo de              
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colaboración se da especialmente en las nuevas generaciones (López, 2016), ya que            
saben cómo utilizar la tecnología. Por otro lado, ayuda a disminuir la cantidad de carros,               
porque si antes cada una de estas personas andaba en un carro solo ahora van a                
compartir uno, quitando cuatro carros de las calles, ya que todos van a la misma dirección                
(Hernández, 2017). 
Asimismo, se han creado negocios a partir de esta misma idea, como lo es              
UberPool, o el mismo UberX, donde por medio de una plataforma de la empresa, los               
carros particulares hacen casi el mismo servicio que un taxi a veces por precios más bajos                
y con un servicio mejor puesto que el usuario tiene la oportunidad de calificar al conductor                
y de esta forma regular la oferta, convirtiendo a la reputación como moneda de cambio               
(Pesquera, 2015). Como estos automóviles no pagan los mismos impuestos que un taxi,             
este servicio ha creado mucha polémica. Sin embargo, es muy difícil regularlo, puesto que              
para lograrlo tienen que regular muchas plataformas tecnológicas, como por ejemplo           
Netflix y Airbnb (Portafolio, 2017). 
Por otro lado, en Europa, empresas como BMW y Mini Cooper, tomando como             
ejemplo los problemas que han tenido los taxistas y los hoteles con empresas como Uber               
y Airbnb, crearon una empresa de economía colaborativa, donde la empresa es dueña del              
automóvil, y lo comparte a los usuarios por un monto definido por minuto u hora,               
reduciendo así los gastos de compra del bien, de la gasolina, el parqueadero y los               
seguros para al usuario. Asimismo, genera que la utilización del bien sea más eficiente              
puesto que no solo lo va a usar una persona dos veces al día (para ir y volver del trabajo)                    
sino que mientras esa persona está en el trabajo otra persona lo puede usar, así el uso                 
del carro es más frecuente y este mismo estaría generando ingresos y no gastos en los                
parqueaderos (DriveNow.com, s.f). Esta empresa se llama DriveNow, existen otras como           
Car2go que es de Mercedes-benz y Voulog, todas utilizan el mismo concepto, pero están              
en diferentes ciudades de Europa (DriveNow.com, s.f). Asimismo, hay diferentes          
compañías que prestan un servicio similar, pero sin ser dueñas de los carros. Un ejemplo               
es Socialcar, que se encarga de conectar a la oferta de carros privados y a la demanda de                  
estos (Socialcar.com, s.f.).  
En Bogotá ya existen tres empresas que prestan este tipo de servicio, uno es              
CarB​, el cual presta un servicio sin parqueadero ​floating, es decir, que el vehículo es               
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recogido y devuelto en el mismo lugar de alquiler (Carb.co, s.f.), y ​Vaya Car, ​servicio que                
cuenta con diferentes puntos en la ciudad en la cual se pueden encontrar y devolver los                
vehículos (vayacar.com.co, s.f.). Finalmente, está Emobi, este servicio está concentrado          
en automóviles eléctricos, específicamente los twizy de Renault y tiene la opción de dejar              
los carros en diferentes partes de la ciudad (emobi.com, s.f.)  
En cualquiera de las tres empresas el pago por hora o minuto es diferente, los                
parqueaderos también, sin embargo, cabe resaltar que el pago para los automóviles            
Emobi es por minuto y no por hora, para las otras dos opciones si se debe hacer un pago                   
por hora (car-b.co, s.f.). El pago que debe hacer el usuario incluye tanto parqueadero              
como gasolina y seguros que debe pagar un automóvil para poder movilizarse en la              
ciudad (vaya.com.co, s.f.). Por otro lado, la flota con la que cuenta cada una de las                
empresas tiene la tecnología para abrir el vehículo por medio de la aplicación móvil              
(car-b.co, s.f.). 
 
4. Metodología  
 
Para realizar el plan de negocios, se usó la metodología propuesta por el             
Ministerio de Comercio, Industria y Turismo (Mincit, 2010); la cual se compone de 7 partes               
que son: la definición del producto o servicio, en este capítulo se expondrá el tipo servicio                
que va a ofrecer la empresa y los elementos que lo componen. Luego se va a hacer una                  
breve descripción del equipo de trabajo, dado que el alcance del plan de negocio no se                
definirá la persona que trabajará en la empresa, pero se establecerán sus perfiles. El              
tercer paso consiste en desarrollar el plan de mercado, el cual consiste en definir los               
clientes objetivo de la empresa y la manera en que se podría llegar a este. Luego se debe                  
realizar un sistema de negocio, el cual consiste en articular todas las actividades que              
debe realizar la empresa para la correcta operación de este. El quinto punto es el análisis                
de los riesgos que tiene el plan de negocio en caso de llevarse a cabo. En el caso del                   
modelo presentado por el Ministerio, el siguiente paso sería realizar el plan de             
implementación, pero como el alcance del proyecto es hasta definir la viabilidad financiera             
del proyecto, este será el último capítulo del trabajo. Por último, se debe desarrollar el               
plan financiero en el cual se muestre la viabilidad financiera del negocio (Mincit, 2010).  
Por otro lado, en cuanto a la metodología de investigación, se utilizó una             
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metodología mixta, la cual es tanto cualitativa como cuantitativa. En el enfoque            
cuantitativo de la investigación el propósito es analizar una realidad objetiva y medible,             
para lo cual se utiliza un método deductivo y estadísticas (Hernández, Fernández y             
Baptista, 2006). Por el contrario, el enfoque cualitativo analiza la realidad subjetiva, en la              
cual los significados se extraen de la información recolectada y su metodología es             
inductiva (Hernández, Fernández, Baptista, 2006). El modelo mixto analiza e integra la            
información recogida a partir de los dos enfoques al tiempo, a lo largo del desarrollo de la                 
investigación, teniendo en cuenta que, para desarrollar cada objetivo específico, que,           
aunque sea más necesario uno de los dos enfoques, se debe tener en cuenta los dos                
para resolver la problemática de una manera integral (Hernández, Fernández y Baptista,            
2006).  
Asimismo, en cuanto a las herramientas de recolección, se realizaron encuestas a            
un grupo seleccionado de personas, que surgen de un muestreo aleatorio simple de una              
población, esta población serán jóvenes entre 20 y 35 años, de estratos 5 y 6. La                
población se halló a partir de una proyección de crecimiento de la población de la ciudad                
que el DANE hizo (DANE, 2005). El resultado para el 2017 fue de 604.092 personas entre                
los 20 y 30 años, y de este resultado solo se tomaron en cuenta el 4,4% que es el                   
porcentaje de personas de estrato 5 y 6 que viven en Bogotá extraído de un documento                
realizado por la Secretaría de Planeación de la Alcaldía de Bogotá (Secretaría de             
Planeación, 2011). De esta manera, con un grado de confianza del 95% y un error del                
6,3% se estableció una muestra de 242 personas.  
Asimismo, se utilizaron fuentes tanto secundarias como primarias. Las fuentes          
secundarias, son aquellas que contienen material ya conocido, y están organizadas y            
estructuradas; como libros, trabajos de investigación y enciclopedias (García, 2014). Por           
el contrario, las fuentes primarias, son todas las fuentes en las cuales el objetivo es hallar                
nueva información, y para estas se usan herramientas como las encuestas (García. R,             
2014). Para identificar qué estrategia se utilizará en cada uno de los objetivos, se realizó               
una tabla en la cual se describe la metodología, las herramientas y los tipos de fuente que                 
se utilizan para desarrollar cada objetivo (ver tabla 1). 
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Tabla 1 
Tabla metodológica 
 
Objetivo Estrategia/ metodológica 
Herramientas 
analíticas Tipos de fuente 
Analizar los modelos 
de negocio existentes 
de economías 
colaborativas, con el fin 
de ajustarlo a la 
presente propuesta 
Mixta 
Páginas Web de 
las empresas a 
estudiar 
Secundaria 
Realizar un estudio de 
mercado para 
identificar la demanda y 
su comportamiento 
Mixta Encuesta, en Bogotá 
Primaria y 
Secundaria 
Identificar las barreras 
de entrada legales, 
sociales y económicas 
para la empresa 
Mixta 
Encuestas a 
universitarios, 
artículos, políticas 
públicas y leyes 
Primaria y 
secundaria 
Tabla de esquematización de la metodología y los objetivos (elaboración propia 2018).  
 
 
 
 
 
5. Plan de Negocio  
 
Para resolver la problemática planteada anteriormente, no es suficiente con tener           
la idea de negocio. Esta idea debe estructurarse y seguir un modelo el cual ayude a                
identificar las características necesarias para que esta se convierta en un negocio            
rentable. En este caso se utilizará el modelo diseñado por el Mincit, el cual es una                
herramienta que ayuda a entender lo que implica transformar una idea en una estructura              
más cercana a la realidad (Mincit, 2010).  
5.1. Definición del servicio  
  
Según Miguel Ángel Pesquera, hay tres diferentes modalidades en las que uno            
puede participar como oferta en las economías colaborativas (Pesquera, 2015). La           
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primera es siendo simplemente la plataforma que conecta oferta y demanda, como lo son              
Airbnb y Uber. La segunda es siendo la plataforma y el proveedor al mismo tiempo, en                
esta ocasión tocaría tomar como ejemplo DriveNow o Car2go, donde la misma empresa             
dueña de los carros son los que crearon la plataforma para conectarse con la demanda.               
Por último, puede ser sólo el proveedor, como las personas particulares en Socialcar             
(Pesquera, 2015). 
 
Hay diferentes empresas alrededor del mundo que están aplicando un modelo de            
carro compartido a partir del concepto de economía colaborativa, pero cada uno de ellos              
con una modalidad diferente (Pesquera, 2015).  
 
En el caso ​DriveNow ​y ​Car2go, ​que ya se había mencionado anteriormente, son             
empresas que son dueñas de los automóviles, y los usuarios los pueden rentar de              
acuerdo a diferentes planes, es decir, dependiendo de la necesidad de cada usuario hay              
diferentes tarifas, por minuto por hora o por días a través de una plataforma propia               
(DriveNow, s.f.).  
 
Asimismo, están las empresas que actúan como la plataforma únicamente, es           
decir que su trabajo se limita en conectar oferta y demanda. Para este modelo, se pueden                
evidenciar los ejemplos como Uber y Socialcar (Pesquera, 2015). La gran diferencia entre             
estas dos empresas es que Uber presta un servicio de conductor, y Socialcar presta el               
servicio solo del uso del carro, sin conductor (Socialcar.com, s.f.). SocialCar es la             
plataforma que conecta a las personas que están interesadas en prestar su carro por un               
monto pactado, y las personas que están interesadas en movilizarse en auto privado sin              
tener que ser dueños de estos (Socialcar.com, s.f.).  
 
En cuanto al modelo de negocio de DriveNow, es una empresa que debe estar              
apoyada en una amplia inversión un gran músculo financiero para poder adquirir los             
automóviles necesarios para que la plataforma funcione, porque debe haber carros por            
toda la ciudad para que sea atractivo para la demanda. Por esta razón, el primer               
acercamiento que se podría hacer a un modelo de negocio de economía colaborativa en              
Bogotá, ya que no se tiene el músculo financiero para adquirir los carros necesarios, sería               
creando una empresa que sea únicamente la plataforma de conexión entre la oferta y la               
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demanda.  
 
Este modelo consistiría en crear una plataforma que brinde seguridad, para que, el             
que tiene un carro pueda inscribirse a ésta para alquilarlo por el tiempo que este desee.                
Por otro lado, generar una facilidad en la persona que no cuenta con carros privados,               
pueda disfrutar de la comodidad de uno sin tener que comprarlo. SocialCar es solo el               
medio de conexión entre la oferta y la demanda, ellos a través de esta, se ponen de                 
acuerdo del tiempo de alquiler, precio y punto de encuentro para recoger y dejar el carro.  
 
En este caso, la mejor opción que se encontró fue combinar los dos tipos de               
negocio para crear uno diferente a los dos pero que se complementan. Es decir, que la                
empresa que se quiere desarrollar no será la dueña de los carros, será la plataforma que                
conecte a la oferta y la demanda, pero la idea es que la oferta no sea de particulares sino                   
empresas de alquiler de carros. Ya que, en este caso, la empresa no debe incurrir en                
costos de mantenimiento ni seguros debido a que estos ya estarían cubiertos en el valor               
pactado con la empresa de alquiler de vehículos, es decir, que se haría un contrato de                
alquiler de carro normal, solo que en volúmenes mayores. Por lo cual el servicio que la                
empresa ofrecería sería la de conectar la oferta, empresas nacionales de alquiler de             
autos, con la demanda, que en este caso serían personas entre los 25 y 35 años de                 
estrato 5 y 6. Asimismo, la empresa le ofrecería a la oferta la instalación del equipo                
tecnológico necesario en el carro para que este pueda abrirse mediante la aplicación que              
se va a crear.  
 
La principal diferencia que tendría esta empresa respecto a las tres empresas ya             
existentes en Bogotá es que se va a trabajar con una flota más amplia debido a que no se                   
tiene que hacer una inversión en ella, sino sólo captar la oferta ya existente de alquiler de                 
vehículos en Bogotá. Lo cual, es una ventaja dado que si la flota es más amplia los                 
vehículos estarán repartidos por más partes de la ciudad lo cual facilitará el uso de los                
vehículos a los clientes, así las zonas de recogida serán cada vez más cercanas. De esta                
manera será más fácil para el usuario acceder a ellos. Por otro lado, se planea crear un                 
sistema tarifario que realice un cobro por hora al igual que lo hacen ​VayaCar y ​CarB, ​dado                 
que el cobro por minuto puede subir mucho el precio en una ciudad como Bogotá que los                 
trayectos son largos (promedio 40 min). 
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5.2. Plan de mercado  
 
Según Cristóbal Gracia (2015), citado en el periódico El País, ​miembro de la             
asociación para promover la cultura colaborativa ​OuiShare y profesor del taller ​Emprender            
en la economía colaborativa en Barcelona, se deben tener en cuenta 6 puntos para que               
una empresa de economía colaborativa funcione (García citado en El País, 25 de mayo              
2015). Estos puntos son​: la idea​, a quien se dirige esta, los ​influencers, ​desarrollo              
tecnológico, confianza y reputación y la comunidad. En estos seis puntos, aunque no se              
hable explícitamente de las 4 P's del marketing, si se desarrollan a excepción del precio,               
sin embargo, se hablará en este luego. 
 
En cuanto a la idea ya se describió en el capítulo anterior, y consiste en prestar un                 
servicio de transporte ​en el cual los usuarios ​no deban tener un vehículo propio para que                
la experiencia sea igual. El propósito es que el uso de los automóviles sea más eficiente,                
haya menos contaminación y disminuya la compra de carros en la ciudad. Lo cual es               
posible gracias a los carros que ya circulan. 
 
A quien se ​dirige, se refiere al mercado objetivo del servicio que se está              
proponiendo (García citado en El País, 25 de mayo 2015). En este caso la población a la                 
que se pretende dirigir ​el servicio es a jóvenes entre 20 y 35 años de estratos 5 y 6 en                    
Bogotá, ya que, esta es la generación la cual maneja la tecnología con facilidad y tiene el                 
dinero para pagar un servicio como este, dado que, sería un poco más costoso que un                
servicio de transporte privado normal. Para generar un gran impacto y llegar a más gente,               
se puede pensar en tomar como mercado objetivo las diferentes universidades de la             
ciudad, y las grandes empresas que promuevan este tipo de iniciativas, como todas las              
que funcionan con economías colaborativas.  
 
Para entender mejor este concepto se hizo una segmentación para definir los            
diferentes tipos de mercado existentes de mercado, los cuales son meta, potencial y real.              
En cuanto al mercado meta, se refiere a la población a la cual es producto va dirigido,                 
que, en este caso, ya se mencionó anteriormente, y según las proyecciones del DANE              
(2005) para el 2018 esta población contaría con 26.580 personas (Staton; Etael; Walker,             
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1992). El caso del mercado potencial hace referencia al porcentaje del mercado meta             
dispuesto a usar o adquirir los servicios o productos oficiales, en este caso se dará el                
número exacto en la sección del análisis financiero, puesto que es necesario información             
previa para obtenerlo (Staton; Etael; Walker, 1992). Por último, el mercado real, es la              
porción del mercado potencial, que la compañía pretende abarcar, teniendo en cuenta el             
número de competidores existentes y la fuerza de cada uno de ellos (Staton; Etael;              
Walker, 1992). Este valor, se estipulará igualmente en el análisis financiero.  
 
Los influencers, ​se refiere a personas que son reconocidas públicamente por esta            
generación. Que son, como su mismo nombre lo dice, personas que influencian a la gente               
del común (Gracia citado en El País, 25 de mayo 2015). El mercadeo se haría               
principalmente a través de estas personas, es decir, que ellos muestren en sus redes              
sociales que usan esta aplicación, de esta manera todas las personas que las “siguen” se               
enteraran de la existencia de este y se atrevan a ensayar.  
 
No solo se quiere llegar al mercado objetivo a través de los ​influencers sino              
también por medio de una ​gran promoción a través de ​las redes sociales, puesto que el                
servicio va dirigido a un público que las utiliza diariamente, es un canal el cual no es muy                  
costoso y si se hace de la manera adecuada se puede alcanzar mucha gente. Igualmente,               
por medio de promoción tradicional como son calcomanías, volantes y vallas de publicidad             
en las diferentes instituciones donde se encuentra el mercado objetivo. Por esta razón, el              
área de mercadeo debe ser de las más fuertes de la empresa puesto que se debe                
combatir con barreras sociales, puesto que es un modelo de negocio poco común en              
Colombia.  
 
Desarrollo tecnológico, esta es una parte muy importante puesto que es a través y              
gracias a la tecnología que un proyecto así se puede siquiera pensar. Se debe desarrollar               
tanto una página web como una aplicación móvil la cual sea muy sencilla de manejar y                
tenga un sistema de rastreo para poder hacer el cobro, es decir que tenga acceso al GPS                 
del teléfono móvil. Esta debe ser compatible tanto para android como para iOS. Asimismo,              
se debe tener la tecnología de apertura de chapas con la aplicación, puesto que es así                
como los usuarios van a acceder a los vehículos. También se debe pensar una forma en                
la cual dentro del vehículo quede algún aparato el cual le permita al usuario recargar la                
20 
 
gasolina del automóvil sin tener que dar dinero de ellos, o que se lo puedan robar.  
 
La confianza y la reputación, este concepto es importante, puesto que después de             
prestado el servicio no se puede cambiar o arreglar. Todo gira alrededor de los momentos               
de verdad con el usuario, por ello, todo debe ser siempre lo más perfecto posible (Gracia                
citado en El País, 25 de mayo 2015). La confianza se va adquiriendo poco a poco puesto                 
que entre más usuarios lo vayan usando más van a contar sobre su experiencia y más                
gente va a querer intentarlo. 
 
C​omo es un bien al que se le va a dar un uso compartido debe tener un sistema                   
para asegurar que este permanezca en óptimas condiciones, y para esto todos los             
usuarios lo deben cuidar como si fuera propio. Debido a que es un bien de uso comunal, y                  
por esta razón puede sufrir de la “tragedia de los comunes”. Para esto se debe crear un                 
sistema de evaluación en el cual se evalúe el estado en el que está el vehículo y de esta                   
manera darle una calificación. Igualmente, se deben establecer barreras de entrada al            
servicio puesto que no es un servicio para toda la población de Bogotá, estas barreras               
serán específicamente que el usuario tenga una tarjeta de crédito y una licencia de              
conducción.  
 
Y por último está la comunidad, el artículo menciona, que los negocios de             
economías colaborativas no buscan clientes, sino comunidades de usuarios a los cuales            
se les aporta un valor (Gracia citado en El País, 25 de mayo 2015). Por esta razón, se                  
debe pensar las diferentes maneras en que se va a relacionar la empresa con ellos. Se                
debe pensar la manera de premiarlos y hacer reconocimientos por el buen uso del servicio               
como el reconocimiento de ​Superhost ​en airbnb (Gracia citado en El País, 25 de mayo               
2015). En este aspecto y el anterior es donde más esfuerzo se deberá hacer, dada la                
cultura en la que vivimos.  
 
5.2.1. Evaluación de grupos de interés 
 
Por último, se deben comprender y analizar los modelos que siguen las diferentes             
empresas de que prestan este mismo servicio, pero con características diferentes, dado            
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que estos son nuestros competidores directos (Porter, 1985). En Bogotá existen tres            
empresas en funcionamiento que ofrecen el servicio de alquiler de autos por cortos             
periodos de tiempo, a través de una plataforma virtual.  
 
Por un lado, esta ​Vaya Car​, la cual maneja una tarifa de 19.900 pesos por hora y                 
de 119.400 pesos por día (Vaya Car, s.f). Estos son algunos de sus características              
positivas y negativas:  
Características positivas:  
● Alquiler diario o por hora. 
● Opción de autos de gasolina o eléctricos, lo cual genera que no todos los              
carros tengas la restricción de movilidad ​pico y placa.  
● Sistema de parqueo ​floating,​ con 11 parqueaderos disponibles.  
 
Características negativas: 
● La inscripción es demorada dado que después de llenar el formulario a través             
de la plataforma, hay que esperar un tiempo máximo de 24 horas a que te               
hagan una llamada y corroborar los datos de licencia de conducción  
● Al haber unos carros que todavía funcionan con combustible, hace de estos            
vehículos menos eficientes algunos días de la semana a causa del ​pico y             
placa.  
● La reserva hay que hacerla con dos horas de antelación.  
 
 
 
La otra empresa se llama ​CarB, ​el concepto es muy parecido al de ​Vaya Car​, pero                
tiene dos opciones de tarifa, una que es pagando una mensualidad y por esta razón por                
hora paga entre $16.000 y $22.000 pesos, dependiendo del modelo del vehículo, que             
incluyen 5 km, y por cada km adicional se hace un pago adicional (ver tabla 2). De otro                  
modo, el que no desea pagar una mensualidad debe pagar entre $19.000 y $25.000              
pesos por hora que incluye también 5 km y por cada km se hace un pago adicional un                  
poco más elevado (Car-B, s.f.). Algunas de las características del servicio son las             
siguientes:  
Características positivas:  
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● Cuenta con diferentes modelos de vehículos, que se ajustan a las diferentes            
necesidades.  
● Sistema de parqueo ​floating​, con 12 parqueaderos alrededor de la ciudad.  
● Descuento en el uso por pago de mensualidad de $15.000 pesos.  
 
Características negativas:  
● Costo base con 5 km incluidos, costo adicional por km adicional recorrido.  
● No cuenta con alquiler por día. 
 
En el 2018 se inauguró una nueva empresa con el mismo modelo de negocio, con                
la diferencia de que solo unos carros eléctricos, los ​Twizy de ​Renault​, y cobra por minuto                
($600 COP) más no por hora. Estos carros tienen una capacidad de dos personas, pero               
tienen un valor agregado y es que no contaminan puesto que funcionan a base de energía                
eléctrica (Emobi, s.f). Algunas de sus características son las siguientes:  
 
Características positivas: 
● Alquiler por minuto o diario 
● Carros 100% eléctricos 
● Sistema de parqueadero ​floating​, con 28 parqueaderos a disposición de los           
usuarios  
 
Características negativas: 
● Los vehículos son solo para dos personas máximo  
● Al ser cobrado por minuto, la hora termina siendo más costosa que la de las               
otras empresas.  
 
  
Para comprender mejor cada una de la competencia directa, que son las empresas             
mencionadas anteriormente, es necesario hacer una tabla comparativa en la cual se            
pueda visualizar de mejor manera las ventajas y desventajas de cada una de las              
empresas, para que de esta manera se pueda pensar en las características            
diferenciadoras con las cuales el modelo de negocio debe trabajar (ver tabla 2). 
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Tabla 2 
Características de las diferentes empresas 
Característica / Empresa Emobi VayaCar CarB 
Cobro por minuto $600 Na* Na 
Cobro por hora Na $19.900 $16.000 - $25.000 
Cobro por día $160.000 $119.400 Na 
Cobro por km extra Na Na $600 –  
$800 
Membresía mensual Na Na $15.000 
Vehículos eléctricos Si Si Si 
Vehículos de gasolina Na Si Si 
Sistema de parqueo ​floating Si Si Si 
Nr. Parqueaderos disponibles 28 11 12 
Tabla de los servicios y condiciones de cada empresa. Datos tomados de Vayacar.com.co,             
Emobi.com y Carb.co. Fuente: Elaboración propia, 2018. 
*el término Na hace referencia a las palabras No Aplica, es decir que la empresa no cuenta con                  
ese tipo de servicio 
 
Según la investigación realizada, estas son empresas que no son conocidas aún,            
así que todavía no tienen un fuerte posicionamiento en el mercado y por esta razón la                
todavía no existe gran competencia. 
 
Para darle una calificación a cada uno de los competidores, se realizó una Matriz              
de Perfil Competitivo [MPC] ayuda a identificar la posición de los competidores en el              
mercado. Esta está compuesta por los factores fundamentales en el éxito de las             
empresas, asignándole una calificación entre 1 y 4 donde 4 es el más fuerte y 1 el más                  
débil a cada una de las empresas. Asimismo, se le asigna una valoración de importancia               
en el mercado (0.1menos importancia y 1 más importancia) la suma de la valoración de               
los factores debe ser igual a 1. La suma de multiplicación entre la calificación de cada                
empresa y la valoración del factor, establece la posición de la empresa frente al mercado               
(David, 2003). Entre más alto el valor, mejor es su posición en este. En la tabla # se                  
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encuentra la matriz MPC para las empresas de carro compartido en Bogotá.  
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Tabla 3 
Matriz del perfil del consumidor 
Matriz del Perfil de los Competidores para el plan de negocio, tomando como referencia el análisis externo e                  
interno del libro “Conceptos de la administración estratégica de Fred David. Fuente: Elaboración propia, 2018. 
 
En la matriz se puede identificar que los factores más importantes para el éxito son               
la publicidad, el número de parqueadero y el tamaño de la flota. En este caso Emobi es la                  
empresa mejor posicionada en el mercado, dado que tiene el mayor número de vehículos              
a disposición, parqueaderos y el único que tiene publicidad por redes sociales. Sin             
embargo, el precio por hora más elevado y la capacidad del vehículo es la menor. Por otro                 
lado, VayaCar y Car-B son líderes en precio y fidelización del cliente dado que tienen un                
programa para ello.  
 
Visto que, el negocio se planea hacer con vehículos que no serán propios sino de                
empresas que ya tienen una gran flota, la cantidad de automóviles será mayor, por lo cual                
para el cliente el acceso a estos será más fácil. De esta manera se va a posicionar la                  
marca en el mercado, como la empresa de auto compartido con más cantidad de              
automóviles disponibles para los usuarios. Para esto se debe tener una buena superficie             
de parqueaderos en los cuales se pueda dejar los vehículos, por esta razón uno de los                
principales aliados, o hasta socios de la compañía podría ser una de las grandes              
empresas de parqueadero en Bogotá como es​ ​City Parking​. 
 
En cuanto al precio que el usuario debe pagar, debe pensarse en cobrarse por              
hora y kilometraje, porque la gasolina estaría incluida en la tarifa. Dado que Bogotá es una                
ciudad en la cual los recorridos tienen una duración promedio 40 minutos, el cobro por               
minuto sería muy costoso (Secretaría de Movilidad, 2015). Asimismo, debe pensarse el            
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tipo de vehículo que el usuario está alquilando. Como la plataforma asumirá el costo de la                
gasolina y parqueadero el dinero debe entregarse en su totalidad a la empresa y esta               
luego le paga un valor ya estipulado a la empresa de alquiler de autos. Es decir, no es                  
comisionable, se cobrará por horas, y este valor no debe ser mayor a $21.000 COP (ver                
figura 9). Por esta razón, los carros que la empresaria pondría a disposición del usuario               
serían carros como el ​Chevrolet Optra ​o ​el Hyundai i25​, que los dos modelos tienen un                
consumo promedio de gasolina de 30 km/galón (panamericanrentacar.com.co, s.f.).  
 
Por otro lado, también se debe tener en cuenta la competencia indirecta o los              
servicios sustitutos que en este caso serían el servicio que presta las plataformas de              
Uber​, ​Cabify​, los mismos taxis o las comunidades de ​Wheels en las diferentes             
universidades. En cuanto a ​Uber ​y ​Cabify ​los dos prestan un servicio similar, dado que               
prestan un servicio de transporte de pasajeros con vehículos de placa blanca, la diferencia              
de ​Uber ​es que también presta servicio de transporte de pasajeros con vehículos             
particulares, esta modalidad es la que ha creado mayor polémica en el sector. Cobran por               
distancia y el valor del kilómetro cambia dependiendo de la oferta y la demanda. En el                
caso de la comunidad ​Wheels, ​es una modalidad de carro compartido, donde el dueño del               
carro establece una ruta determinada para llegar a un destino en común, y a todo aquel                
que pertenezca a la comunidad y la ruta le convenga puede tomar el servicio pagando un                
monto determinado.  
 
Por último, se deben tener en cuenta a los proveedores de los vehículos, puesto              
que estos van a ser el principal insumo con el que se va a trabajar. Como se mencionó                  
anteriormente, la idea es usar los vehículos de las empresas de alquiler de carros para               
que la inversión inicial sea más baja, y empezar con una gran flota que es lo que hace de                   
estos negocios más rentables. En este caso, se debe aclarar que se pretende crear              
alianzas con empresas nacionales y no grandes multinacionales como ​Hertz ​o ​Avis. ​Dado             
que el poder de negociación de estas es menor al igual que se quiere apoyar a las                 
empresas nacionales.  
 
En este caso se tomarían en cuenta las seis de las once empresas de alquiler de                
vehículos nacionales que tienen sede en Bogotá. Estas son:  
● Colombiana Rent a Car 
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o Modelo gama baja: Kia Picanto  
o Precio: $132.000 pesos/día 
o Seguro: Si 
o Gasto de gasolina: 30 Km/Galón 
(Colombianarenacar.com, s.f.) 
● Alkilautos  
o Modelo gama baja: Kia Picanto  
o Precio: $90.000 pesos/día 
o Seguro: Si 
o Gasto de gasolina: 30 Km/galón 
(Alkilautos.com, s.f.) 
● Alquiler de carros en Bogotá 
o Modelo gama baja: Chevrolet Spark GT 
o Precio: $99.180 pesos/ día 
o Seguro: Si 
o Gasto de gasolina: 30 Km/galón 
(alquilerdecarrosenbogota.info, s.f.) 
● Rent a Car Bogotá 
o Modelo gama baja: Chevrolet Spark Life 
o Precio: $95. pesos/día 
o Seguro: Si 
o Gasto de gasolina: 30 Km/galón 
(Rentacarbta.com, s.f.) 
● Confort Rent a Car  
o Modelo gama baja: Chevrolet Spark GT 
o Precio: $105.000 pesos/día 
o Seguro: Si 
o Gasto de gasolina: 30 km/galón 
(​confortrenacar.com, s.f.) 
● Todos en 4 alquiler de autos 
o Modelo gama baja:  Chevrolet Spark Life 
o Precio: $90.000 pesos/día 
o Seguro: Si 
o Gasto de gasolina: 30km/galón 
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(todosen4.com, s.f.) 
 
Como el alquiler se va a ser por el mismo precio que ellos se lo alquilan a                 
cualquier persona, no es necesario saber si ellos estarían dispuestos a hacer el alquiler              
dado que a ellos en un principio no les cambiaría el negocio. Sin embargo, una vez el                 
negocio tenga la fuerza suficiente, y mayor poder de negociación se podrían crear             
alianzas y conseguir alquilar el vehículo por un menor precio que al mercado común.  
5.2.2. Investigación de mercados 
 
Para identificar la posible demanda que el negocio podría abarcar se hizo una             
encuesta, que tiene como propósito no solo caracterizar el tipo de usuario y sus              
preferencias, sino también establecer la cantidad de personas dispuestas a usar el            
servicio, para establecer la viabilidad del negocio. Para esto se diseñó una encuesta en la               
cual se tuvieron en cuenta los datos demográficos de las personas, como la edad, sexo,               
profesión e ingresos mensuales. Asimismo, es necesario conocer las preferencias del           
consumidor y si este ha usado plataformas de economías colaborativas, y si esto es una               
condicional para usar el servicio propuesto o no, y si es así, con qué frecuencia y porque                 
motivos usaría el servicio. Por otra parte, se planteó una encuesta con preguntas             
exclusivamente cerradas, unas con una opción de respuesta y otras con varias opciones,             
todo dependiendo de lo que se quería hallar. El propósito principal de la encuesta es               
identificar el perfil de consumidor, sus preferencias y necesidades, para lograr adaptar la             
oferta al mercado que la empresa quiere alcanzar.  
 
Esta encuesta se realizó ​online a 243 personas, muestra definida a partir del             
mercado objetivo estipulado anteriormente en 26.580 personas, con un grado de           
confianza del 95% y un error del 6,3%. Esta se realizó a través de la herramienta de                 
Google Forms, y se puede encontrar a través del siguiente Link:           
https://goo.gl/forms/F2RiU2zmTtf7DDMr2  
 
La encuesta fue realizada a ciudadanos de Bogotá entre los 20 y 35 años de                
estratos de 5 y 6, Identificados a partir de las proyecciones de población realizadas por el                
DANE en el 2005 (DANE, 2005). De las 242 personas entrevistadas el 63,8% corresponde              
a mujeres y el 36,2% a hombres (Ver figura 1).  
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Figura 1 
Proporción de género de los encuestados 
 
Figura que representa la proporción de mujeres y hombres en las personas encuestadas. Fuente:              
elaboración propia, 2018. 
 
La encuesta se difundió a través de las páginas de Facebook tanto de             
estudiantes como egresados conformadas por las diferentes universidades, y así alcanzar           
el mercado objetivo. En este caso, el 73.6% fueron estudiantes y el restante es del 26,4%                
empleados (ver figura 2).  
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Figura 2 
Ocupación de los encuestados.  
 
Porcentaje de participación de estudiantes y empleados en la encuesta realizada. 
Fuente: elaboración propia, 2018. 
 
En primer lugar, se tenía que establecer la cantidad de personas que estaban             
dispuestas a utilizar el servicio, puesto que de esta manera se podía identificar la              
viabilidad tanto financiera como social del proyecto. En la encuesta se pudo identificar que              
el 74,1% de las personas que realizaron la encuesta estaban dispuestas a usar el servicio               
(ver figura 3).  
 
Figura 3 
Disposición de las personas a usar el servicio.  
 
Figura que identifica la cantidad de personas encuestadas dispuestas a usar el servicio ofrecido.              
Fuente: elaboración propia, 2018. 
 
La razón principal por la cual el 25.9% de las personas entrevistadas no alquilarían              
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los vehículos, es dado a la desconfianza que este tipo de servicios les produce. Dentro de                
este grupo de personas, la desconfianza representa un 52%, seguido por la falta de              
necesidad (30%) y finalmente porque no hay interés (27%), esta se puede ver             
representado en la figura No. 4.  
 
Figura 4 
Motivos para no usar el servicio  
 
Representación de las razones por las cuales las personas no estarían dispuestas a usar el               
servicio. Fuente: elaboración propia, 2018. 
 
Asimismo, se tenía que identificar, cuáles de estas personas tenían licencia de            
conducir, dado que sin esta no es posible usar los vehículos. En consecuencia, de los               
resultados de las encuestas se estableció que el porcentaje de personas que estaban en              
capacidad de usar el servicio es de 69.5% (ver figura 5).  
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Figura 5 
Porcentaje de persona con licencia de conducir.  
 
Porcentaje de personas encuestadas con licencia de conducción, capacitadas para usar el servicio.             
Fuente: elaboración propia, 2018. 
 
En la investigación realizada se puede ver una estrecha relación entre las            
personas que no han usado una plataforma de economía colaborativa como lo es Airbnb o               
Uber y el deseo de utilizar el servicio que se quiere ofrecer. Por esta razón, el mercado                 
objetivo debe ser la gente que ya haya usado plataformas tecnológicas de este tipo, de               
manera que sea más fácil de llegar a ellos. Como se puede apreciar en la figura 6, la                  
proporción de personas que no conocen las economías colaborativas y que no estarían             
interesadas en utilizar el servicio (78%) y la proporción de personas que no conocen las               
empresas de economía colaborativa, pero si están dispuestas a utilizar el servicio de             
alquiler de autos por hora (22%). Esto evidencia que el conocimiento y uso de las ya                
existentes plataformas influye en la disposición a usar el servicio de alquiler de carros por               
horas (ver figura 6).  
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Figura 6 
Conocimiento de las economías colaborativas y el uso del servicio 
 
Figura de correlación entre el uso de plataformas de economías colaborativas y disposición             
a utilizar el servicio. Fuente: elaboración propia, 2018. 
 
Igualmente, se pudo establecer que no había diferencia entre en la           
disposición de uso del servicio entre las mujeres (76,81%) y los hombres (71,58%), dado              
que no es una empresa que esté diseñada para uno de los dos en específico, sino que, es                  
una empresa que impulsa las alternativas de movilidad en una gran ciudad como lo es               
Bogotá (ver figura 7).  
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Figura 7 
Disposición de uso dependiendo del género 
 
Figura que representa la disposición de las personas a usar el servicio, teniendo en cuenta su                
género. Fuente: elaboración propia, 2018. 
 
Por otra parte, a partir de la encuesta se puede hacer una cuantificación de la               
demanda, tomando la población objetivo que se estableció y haciendo unos filtros            
dependiendo de las características específicas que el mercado dispone para hacer uso            
del servicio como: tener licencia de conducción, que estén dispuestos a utilizar el servicio              
y con qué frecuencia lo harían, basándose en los resultados de la encuesta. Se identificó               
que el hecho de tener carro propio no era una barrera para no utilizar el servicio, por esta                  
razón no se tomó en cuenta como un filtro necesario para calcular la demanda potencial y                
la cuantificación de esta. La proporción de los que no están dispuestos a usar el servicio y                 
tienen carro (24%), es muy parecida con las personas que no tienen carro (21%) por lo                
cual este no es un factor que influencie en la definición nuestro mercado objetivo (ver               
figura 8).  
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Figura 8 
Relación entre no uso y carro propio  
 
Figura que representación de la no disposición a usar el servicio, teniendo en cuenta si tienen carro                 
propio o no. Fuente: elaboración propia, 2018. 
 
Es decir que, del total de la población objetivo, se tomaron solo las personas que               
tienen licencia de conducción, 69,50%. De este valor se tendrán en cuenta a las personas               
que sí estarían dispuestos a utilizar el servicio que representan el 74,1%. En estas              
condiciones el tamaño del mercado sería de 3.422 personas al mes. A partir de este valor                
se le asigna un valor promedio de uso al mes, el cual según la encuesta sería de 3,66                  
veces (ver figura 9). Esto arrojaría un resultado total de 12.340 de horas al mes, lo que                 
significa un total de 148.083 al año.  
 
Figura 9 
Horas promedio de uso mensuales 
 
Tabla de frecuencia de uso, elaborada a partir del porcentaje de respuestas de las encuestas               
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realizadas. Fuente: elaboración propia, 2018. 
 
En cuanto al precio, se identificó que el precio máximo que la mayoría (78,9%) de               
los posibles usuarios estarían dispuestos a pagar por el servicio es de $21.000 COP por               
hora. Solo el 2,8% de estos pagarían más de $27.000 COP, y el 18,3% de las personas                 
estarían dispuestos a pagar entre $21.000 COP y $27.000 COP (ver figura 10).  
 
Figura 10 
Disposición de pago. 
 
Representación de lo máximo que los encuestados están dispuestos a pagar por el servicio.              
Fuente: elaboración propia, 2018. 
 
También se identificó que las principales razones de uso del servicio (ver figura             
11), sería para realizar trayectos hacia la universidad (49,6%), hacer pequeños mandados            
(40,4%) y recoger a alguien en el aeropuerto (32,6%). Otras razones fueron, ir al trabajo               
(28,4) y hacer mercado e ir a citas médicas (26,2%).  
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Figura 11 
Motivos de uso 
 
Representación de los motivos de uso del servicio preferidos por los encuestados. Fuente:             
elaboración propia, 2018. 
 
Por otra parte, se identificó la posición de la competencia en el mercado, con base               
a la encuesta realizada, se pudo establecer que las tres diferentes empresas que ya              
prestan un servicio similar todavía no tienen el reconocimiento necesario para ser una             
amenaza o una gran barrera de entrada. Los resultados arrojaron que solo el 4,3% de las                
personas entrevistas conocían alguna de las empresas de la competencia (ver figura 12). 
 
Figura 12 
Posición de la competencia 
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Figura que representa el porcentaje de personas que conocen empresas que prestan un servicio              
de alquiler de carros por hora. Fuente: elaboración propia, 2018. 
 
5.2.3. Análisis DOFA y estrategias 
 
Después de la investigación realizada tanto de la oferta, la demanda y los             
competidores se realizó un análisis interno y externo de la empresa​, ​para identificar las              
debilidades, fortalezas, amenazas y oportunidades que puede tener la empresa, y así            
establecer las estrategias que se deben manejar para lograr la viabilidad del negocio.             
Para esto se tomaron las matrices de evaluación interna (EFI), externa (EFE), DOFA y la               
matriz de la Posición estratégica y evaluación de la acción (PEEA), proceso tomado del              
libro: ​Conceptos de la administración estratégica ​(David. F, 2003).  
 
El propósito de las matrices de Evaluación de Factores Externos [EFE] y            
Evaluación de Factores Internos [EFI], es identificar las amenazas, oportunidades (EFE),           
fortalezas y debilidades (EFI) de la empresa en análisis. Para la realización de estas es               
necesario identificar los factores de cada uno de los aspectos a evaluar y asignarles un               
valor de importancia para la empresa y el sector entre 0 y 1 sin que el valor de la suma de                     
todas las calificaciones de cada matriz exceda el valor 1. Asimismo se hace una              
calificación de esos factores dentro de la empresa, es decir, esta calificación representa la              
respuesta de la empresa a los factores externos, siendo 4 la respuesta es excelente y 1 la                 
respuesta es deficiente. En el caso de los factores internos a las debilidades se les asigna                
un valor de 1 para las debilidades más bajas y de 2 para las más altas, y de 3 para las                     
fortalezas más bajas y de 4 para las más altas (David, 2003). En las tablas 4 y 5 se ven                    
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reflejadas las matrices para la empresa del plan de negocio.  
 
Dado que es una empresa que todavía está en planes y no en operación todavía,               
las calificaciones de respuesta a los factores tanto internos como externos de asignaron             
bajo un supuesto de cuánto puede afectar el factor al éxito o fracaso de la empresa.  
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Tabla 4 
Evaluación de los factores interno 
 
 
Evaluación de los factores internos para el plan de negocio de carros compartidos, tomando como referencia                
el análisis externo e interno del libro “Conceptos de la administración estratégica de Fred David (Elaboración                
propia, 2018). 
 
Dado que el resultado de la suma de la multiplicación del valor y la clasificación fue                
menor que el promedio (2.5) se puede establecer que la empresa es débil internamente,              
dado que las fortalezas no tienes la suficiente fuerza para contrarrestar las debilidades de              
esta.  
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Tabla 5 
Evaluación de factores externos 
 
 
Evaluación de los factores externos para el plan de negocio de carros compartidos, tomando como referencia                
el análisis externo e interno del libro “Conceptos de la administración estratégica de Fred David (Elaboración                
propia, 2018). 
 
En este caso la suma de la multiplicación del valor y la clasificación fue mayor que el                 
promedio (2.5), se entiende que la empresa podría tener una buena respuesta a sus              
oportunidades para contrarrestar las amenazas del mercado.  
 
Se podría concluir, que, aunque internamente la empresa sea débil dado las debilidades 
financieras, si crea y genera estrategias fuertes para aprovechar las oportunas es del 
mercado, podría tener éxito, si por el contrario no genera unas estrategias eficientes de 
mercadeo y expansión, está en riesgo de fracasar.  
 
A partir de los factores establecidos en las matrices EFI y EFE se realizó la matriz 
DOFA (tabla 6) que tiene como objetivo la creación de estrategias para contrarrestar las 
debilidades y amenazas, aprovechando las oportunidades del mercado y fortalezas 
internas.  
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Tabla 6 
Análisis DOFA 
 Fortalezas  
● No es necesario una 
gran inversión 
● Se necesita poco 
personal, nómina poco 
representativa  
● Las empresas de 
alquiler de autos serían 
las encargadas de los 
seguros  
● Gastos fijos bajos 
● Flota muy extensa 
Debilidades  
● Costos variables muy altos  
● Margen de contribución por 
hora muy bajo 
● Alta dependencia de los 
proveedores  
● Bajo capital de inversión 
 
 
Oportunidades  
● Posibilidad de crear 
alianzas con 
comunidades ya 
constituidas como 
son las 
universidades  
● Aumento de uso de 
plataformas de 
Economías 
Colaborativas en el 
mercado 
● Comunidades de 
carro compartido ya 
existentes  
● Disminución de los 
jóvenes con el deseo 
de tener bienes 
propios  
● Competencia no 
posicionada 
Dado que la inversión en activos 
fijos es muy baja, todo el capital 
se invertiría en el desarrollo de 
la plataforma y la publicidad en 
las universidades y 
comunidades de jóvenes, dado 
que muchas ya tienen un 
programa de carro compartido lo 
cual disminuiría las barreras de 
entrada. Asimismo, se debe 
aprovechar la diferencia de 
horarios entre estudiantes para 
que el vehículo esté en 
constante movimiento y de esta 
manera aumentar su 
productividad.  
lograr el apoyo de las 
universidades, para promover de 
manera más rápida y eficaz el 
proyecto, del cual muchos 
estudiantes se beneficiarían dado 
que muchos tardan gran cantidad 
de tiempo en cada trayecto dado el 
deficiente funcionamiento del 
transporte público en Bogotá  
Amenazas  
● Poca regulación en 
el país de las 
economías 
colaborativas  
● Cultura de poca 
confianza con los 
desconocidos  
● Alta dependencia de 
factores externos 
 
● Bien de uso común
 
Construir un sistema de 
evaluación que compra con el 
objetivo de regular tanto la 
oferta como la demanda, para 
que no existan usuarios que no 
cumplen con los valores y 
políticas de la empresa.  
Crear alianzas con las empresas de 
combustible y parqueadero para 
lograr obtener unos precios más 
bajos debido al número de 
vehículos que ganarían como 
clientes, al igual que se 
beneficiarían de publicidad gratuita 
en todos los vehículos y los 
programas de mercadeo que la 
empresa realice. Asimismo realizar 
alianzas con entidades públicas, 
dado que el proyecto surge como 
respuesta al sistema de transporte 
público ineficiente. 
Análisis DOFA del plan de negocio, tomando como referencia el análisis y la selección de la estrategia del                  
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libro “Conceptos de la administración estratégica de Fred David. ​Fuente: elaboración propia, 2018. 
 
Asimismo, se realizó la matriz del perfil de la estrategia y evaluación de la acción 
(PEEA), la cual ayuda a identificar el tipo de estrategias que se deben utilizar 
dependiendo de la situación de cada empresa para esto se toman factores tanto 
financieros, como industriales, competitivos y estado del entorno. a cada uno de estos se 
les asignó una calificación, de uno a seis, equivalente al rendimiento de cada una de ellas 
dentro de la empresa (siendo uno el más bajo y seis el más alto). Las fortalezas 
financieras y las industriales se les asigna un valor positivo, y las ventajas competitivas y 
estabilidad ambiental un valor negativo. A cada uno de los aspectos a valorar se les debe 
sacar el promedio de la calificación y con estos valores se realiza un plano cartesiano, 
donde la suma del promedio de las fortalezas financieras y la estabilidad ambiental 
corresponden al eje ​Y, ​y la suma del promedio de las ventajas competitivas y las 
fortalezas industriales indican el valor del eje ​X​. En la tabla 7 se puede observar la 
calificación de cada aspecto y su respectivo promedio.  
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Tabla 7 
Asignación de valor PEEA 
 
Tabla PEEA del plan de negocio, tomando como referencia el análisis y la selección de la estrategia del libro                   
“Conceptos de la administración estratégica de Fred David. Fuente: Elaboración propia, 2018.  
 
Luego, con estos dos valores, ​X ​y ​Y, ​se realiza un plano cartesiano, para identificar               
el tipo de estrategia que la empresa debe seguir para lograr sus objetivos (ver anexo 4).                
Para el plan de negocio de carros compartidos, se identificó que las estrategias a seguir               
deben ser de tipo competitivas, dado que es una empresa con ventajas competitivas             
importantes, en una industria de crecimiento rápido (ver tabla 8).  
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Tabla 8 
Matriz del Perfil de la estrategia y evaluación de la acción  
 
 
Matriz PEEA del plan de negocio, tomando como referencia el análisis y la selección de la estrategia del libro                   
“Conceptos de la administración estratégica de Fred David. Fuente: Elaboración propia, 2018.  
 
 
Luego de realizar el análisis DOFA y de la matriz PEEA, se estipularon las              
estrategias pertinentes para lograr el triunfo de la empresa en el mercado. En este caso               
se optó por realizar estrategias intensivas como puede ser la penetración en el mercado.              
Como se debe generar una economía de escala para darle frente al problema de los altos                
costos, se debe obtener una gran participación en el mercado, más cuando se trata de               
una empresa nueva, siempre se debe pensar en una gran inversión en mercadotecnia y              
descuentos para aumentar el mercado (David, 2003). Una manera de lograr esto, puede             
ser copiando la idea de ​Uber ​o ​Rappi, ​que consiste en dar viajes gratis o ​rappicreditos ​a                 
los usuarios que inviten a nuevos consumidores a unirse a la plataforma.  
 
Otra propuesta puede ser la estrategia de enfoque de Porter (1985). Esta            
estrategia consiste en enfocar las ventas a un segmento definido de mercado. Es cierto              
que los usuarios del servicio de alquiler por horas pueden ser tanto empresarios             
extranjeros o nacionales, como universitarios o amas de casa. Sin embargo, concentrar el             
capital en lograr conquistar solo uno de esos mercados, sería una gran técnica para              
empezar la empresa, una vez esta tenga recursos suficientes puede pensar en buscar             
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otros mercados, para lo cual se usarían otras estrategias. En este caso se optaría por los                
universitarios, dado que son el mercado más fácil de conquistar generando descuentos,            
puesto que los estudiantes siempre buscan el máximo ahorro. Asimismo, el trabajo de             
generar confianza sería menor, porque ya existiría una comunidad establecida, por lo cual             
se podrían crear alianzas o asociaciones con las diferentes universidades, o concejos            
estudiantiles para lograr un gran impacto en corto tiempo, puesto que si no es así el                
proyecto podría ser inviable.  
 
5.3. Equipo de Trabajo  
 
La empresa en la cual todo funcionará virtualmente y no necesitaría una gran             
planta física. Sin embargo, todos los que conformen el equipo de trabajo deben ser              
expertos en sus áreas y deben creer en las empresas de economía colaborativa, puesto              
que la empresa hará parte de la comunidad que se conformará de carro compartido.  
 
Según la metodología del Mincit para realizar planes de negocio el equipo de             
trabajo debe estar conformado por personas de diferentes disciplinas, para que así le             
puedan dar soluciones creativas a problemas cotidianos (Ministerio de Comercio Industria           
y Turismo, 2010). Para este plan de negocio no se va a definir exactamente quienes               
estarán conformando el capital humano, sin embargo, se definirán los departamentos           
necesarios que debe tener la empresa para su correcto funcionamiento.  
 
Por las características de la empresa, se considera que es necesario un equipo             
conformado por los siguientes departamentos: gerencia, mercadeo y ventas, sistemas,          
servicio al cliente y un equipo de operaciones. Dependiendo del crecimiento de la             
empresa se estipulará la cantidad de personal necesario en cada uno de los             
departamentos para lograr los objetivos. 
 
En cuanto a la gerencia general, esta debe encargarse de la planificación            
estratégica, del cumplimiento de los objetivos planteados por la junta directiva y controlar             
y manejar al personal. Como es un equipo de trabajo tan pequeño, en algunos momentos               
los empleados deberán ser flexibles y ejercer funciones para las cuales no fueron             
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contratados, en estos momentos será el gerente el encargado de delegar las respectivas             
tareas. Por otro lado, la persona que se elija debe tener experiencia previa en manejo de                
empresas que tengan características similares, es decir que tengan una plataforma           
tecnológica y su desarrollo sea principalmente de forma virtual. Esta persona debe tener             
competencias de liderazgo y formación de equipos de trabajo, para poder generar un             
efectivo clima organizacional en la empresa.  
 
El descriptivo de cargo para esta área será el siguiente:  
 
● Nombre del puesto: Gerente General 
● Departamento: Gerencia General 
● Resumen del puesto: Esta persona debe liderar la empresa, y armonizar a todo el              
equipo de trabajo para el cumplimiento de los diferentes objetivos.  
● Dependencia: Junta directiva 
● Funciones y Responsabilidades específicas 
○ Alcanzar los objetivos fijados por la junta directiva 
○ Diseñar planes estratégicos 
○ Toma de decisiones  
○ Armonizar las diferentes áreas para alcanzar los mismos objetivos 
○ Analizar los estados financieros 
● Requisitos: 
○ Experiencia como administrador de alguna empresa 
○ Experiencia en manejo de equipo 
○ Conocimiento previo de empresas de economías colaborativas 
(Barambio Martínez, 2016) 
 
También es necesario tener un departamento que se encargue únicamente a           
realizar promoción y mercadeo a la empresa, puesto que es un modelo de negocio              
innovador que podría tener altas barreras de aceptación social, se debe hacer una gran              
inversión de tiempo, fuerza y capital. Este departamento debe asumir la responsabilidad            
de hacer conocer la empresa al mercado objetivo, y posicionarla frente a la competencia.              
Asimismo, debe encargarse de las relaciones comerciales tanto con los proveedores de            
los vehículos, es decir las empresas que rentan automóviles, y las alianzas estratégicas             
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que se deben hacer como por ejemplo los parqueaderos. Es necesario crear un             
departamento jerarquizado puesto que debe haber alguien experimentado que pueda          
poner en marcha todos los planes y estrategias propuestas para el año correspondiente.             
Por esta razón la persona de mayor autoridad debe tener una experiencia previa para              
saber ejecutar todo el programa propuesto en el año correspondiente. Esta experiencia            
debe ser mínimo de tres años en el ámbito de mercadeo y ventas. 
 
Para este departamento se realizaron dos tipos de descriptivos de cargos           
diferentes puesto que debe haber una persona con más experiencia que el resto. El              
descriptivo de cargos es el siguiente:  
 
● Nombre del puesto: Jefe de mercadeo y ventas 
● Departamento: Gerencia General 
● Resumen del puesto: Esta persona debe encargarse de atraer usuarios y generar            
a través de estos una comunidad a la cual cada vez más gente quiera pertenecer.  
● Dependencia: Gerente General 
● Funciones y Responsabilidades específicas 
○ Alcanzar los objetivos de captación de mercado fijados por la junta directiva 
○ Diseñar estrategias para crear una comunidad y no solo una relación de            
oferta y demanda 
○ Crear incentivos y promociones para aumentar la participación en el          
mercado 
● Requisitos: 
○ Experiencia mínima de 3 años en las áreas de mercadeo y ventas de otras              
compañías de tecnología 
○ Experiencia en manejo de equipos de trabajo 
(Barambio Martínez, 2016) 
 
● Nombre del puesto: Equipo mercadeo y ventas 
● Departamento: Jefe de mercadeo y ventas 
● Resumen del puesto: Ayudar a cumplir las metas expuestas por el jefe de             
mercadeo y ventas 
● Dependencia: Gerente General 
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● Funciones y Responsabilidades específicas 
○ Diseño de publicidad eficiente para nuestro mercado objetivo 
○ Buscar patrocinadores e influencers  
 
● Requisitos: 
○ tener conocimiento previo en las áreas de mercadeo y ventas 
○ Saber utilizar herramientas de diseño 
○ Creativo 
(Barambio Martínez, 2016) 
 
 
El área de sistemas en un principio será un equipo que se encargará de diseñar la                
plataforma, la cual es la única forma de comercialización del servicio, por lo cual deberá               
ser muy amigable con el usuario y lo más sencilla posible pero completa. Igualmente, este               
tipo de plataformas generan problemas e inconvenientes constantemente, por lo cual           
debe haber un encargado del departamento que pueda solucionar los fallos de la             
aplicación en tiempo real. El respectivo descriptivo de cargo para los diferentes            
integrantes del equipo será el siguiente 
 
● Nombre del puesto: Equipo de sistemas 
● Departamento: Gerente General 
● Resumen del puesto: Cada integrante de este equipo estará encargado de hacer            
que la plataforma esté funcionando correctamente en todo momento.  
● Dependencia: Gerente General 
● Funciones y Responsabilidades específicas 
○ Diseñar la plataforma que sea amigable con el usuario 
○ Arreglar cualquier mal funcionamiento de esta en tiempo real 
○ Mejoramiento constante de la plataforma 
● Requisitos: 
○ Conocimiento en sistemas 
○ Experiencia en diseño de plataformas telefónicas y páginas web 
○ Estudiante de ingeniería de sistemas o similar 
(Barambio Martínez, 2016) 
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También se contará con un equipo de operaciones, puesto que, aunque no es una              
gran logística y se tratará de que todo funcione virtualmente, debe haber un departamento              
creado especialmente para movilizar los automóviles de un lugar a otro, hacer las             
reparaciones respectivas, es decir serán los encargados del movimiento físico de los            
automóviles. Como los automóviles no serán propios, esta área se debe encargar de             
movilizar los autos de los parqueaderos de las empresas de alquiler de auto hacia los               
parqueaderos autorizados, esto para disminuir costos en cuanto al parqueo de los carros             
en las noches.  
 
Este equipo debe tener una persona de mayor autoridad que pueda organizarlos,            
puesto que cada día se maneja una dinámica diferente. Por esta razón, es necesario que               
exista una autoridad que establezca la organización diaria para cumplir con los objetivos.             
Esta persona debe tener experiencia laboral mínimo de 3 años en logística de transporte              
para que la organización y movilización de los vehículos sea lo más efectivo posible. Por               
esta razón, existirán dos diferentes descriptivos de cargos que serán los siguientes: 
 
● Nombre del puesto: Jefe de Operaciones 
● Departamento: Operaciones 
● Resumen del puesto: Se encarga de organizar a su equipo de trabajo para             
movilizar y repartir los automóviles por toda la ciudad a lo largo del día.  
● Dependencia: Gerente General 
● Funciones y Responsabilidades específicas 
○ Está a cargo de su equipo de trabajo 
○ Estar presente en los momentos de accidentes de los usuarios  
○ Encargarse de transportar cada vehículo a la empresa correspondiente al          
final de la jornada 
○ Tener los vehículos repartidos por las zonas más frecuentadas de la ciudad 
● Requisitos: 
○ Experiencia mínima de tres años en logística 
○ Licencia de conducir moto y vehículo 
○ Experiencia en manejo de equipos 
(Barambio Martínez, 2016) 
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● Nombre del puesto: Auxiliar de operaciones 
● Departamento: Operaciones 
● Resumen del puesto: Encargado de movilizar los automóviles por las diferentes           
zonas de la ciudad 
● Dependencia: Jefe de Operaciones  
● Funciones y Responsabilidades específicas 
○ Movilizar vehículos por las diferentes zonas de la ciudad 
○ Apoyo en los momentos de accidentes  
○ Encargarse de transportar cada vehículo a la empresa correspondiente al          
final de la jornada 
● Requisitos: 
○ Experiencia en logística o conducción  
○ Licencia de conducir moto y vehículo 
○ Experiencia en manejo de equipos 
(Barambio Martínez, 2016) 
 
 
 
Finalmente, como es una empresa que lo que vende son servicios, debe haber un              
departamento encargado de la atención al cliente. No se generan problemas solo en el              
aspecto tecnológico y virtual, sino como en cualquier empresa, habrá clientes que no             
estarán satisfechos, o estos mismos causarán problemas. Por lo cual, se contratará una             
persona con fuertes habilidades de relacionarse y tratar con los clientes, para que pueda              
resolver problemas de la mejor manera posible. Esta persona deberá tener pleno            
conocimiento de los derechos y deberes de la empresa y del usuario de los vehículos,               
para dar una solución rápida y lo más justa posible. El servicio que se va a ofrecer tiende                  
a generar problemas puesto que los usuarios, sin querer hacerlo, pueden tener accidentes             
en ellos, y al no ser los propietarios, por lo cual, se creará un sistema de reglamento y                  
pólizas de seguros.  
 
Como el servicio solo se prestaría de 6 de la mañana hasta las 10 de la noche,                 
siempre debe haber una persona disponible para resolver cualquier problema, por esta            
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razón el equipo debe contar con tres personas mínimo. No es necesario que haya un jefe,                
puesto que se pueden organizar con un equipo en el cual no haya ningún tipo de                
jerarquización. Para la elección de este equipo de trabajo se hizo el siguiente descriptivo              
de cargos:  
● Nombre del puesto: Equipo Servicio al cliente 
● Departamento: Servicio al cliente 
● Resumen del puesto: Esta persona debe ser la encargada de solucionar cualquier            
problema o inquietud de los usuarios en tiempo real  
● Dependencia: Gerente General 
● Funciones y Responsabilidades específicas 
○ Solucionar problemas e inconvenientes de los usuarios de la plataforma 
○ Hacer acompañamiento constante en caso de accidentes 
○ Mantener a los usuarios satisfechos con un buen servicio posventa 
 
● Requisitos: 
○ Experiencia en servicio al cliente 
○ Saber transmitir tranquilidad y confianza 
(Barambio Martínez, 2016)  
 
Aunque cada uno de los departamentos mencionados anteriormente tendrá unas          
tareas específicas asignadas, todos los departamentos deberán ser flexibles y colaborarse           
entre ellos puesto que será una empresa pequeña. Asimismo, el aporte de ideas de cada               
uno de los departamentos será muy importante para el desarrollo de la empresa puesto              
que serán aportes desde puntos de vista muy distinto para lo cual la solución de               
problemas puede darse de una manera más creativa. Por esta razón el organigrama no              
ser un organigrama de jerarquización, sino uno colaborativo, aunque existirán mandos de            
mayor autoridad, la idea del negocio es que todos tengan confianza, para aportar ideas y               
tomar decisiones (ver figura 13).  
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Figura 13 
Organigrama 
 
 
​Propuesta de organigrama para la empresa de carro compartido, basada en la información antes               
dada de los diferentes departamentos Fuente Elaboración propia, 2018 
5.4. Sistema de negocio  
 
En este capítulo se explicarán todas las tareas que hacen parte de la cadena de               
valor (figura 14) del negocio, es decir todas las actividades necesarias que se deben              
realizar para la correcta operación de la empresa.  
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Figura 14 
Cadena de valor 
 
 
Elaboración propia tomando como ejemplo tabla del manual de plan de negocio del Mincit (Mincit,               
2010) 
 
5.4.1. Operaciones  
  
En cuanto al sistema de negocio de la empresa, lo más importante será la              
realización de una plataforma virtual puesto que la principal característica del negocio es             
conectar a la oferta y la demanda a través de esta. Por esta razón el diseño y                 
funcionamiento de la plataforma debe ser donde esté la concentración de los recursos. El              
negocio será diferente a los que ya funcionan en Bogotá, en los cuales la empresa es la                 
dueña de los vehículos y es esta la encargada de ponerlos al servicio del usuario a través                 
de la plataforma diseñada por ellos. Este va a ser el principal valor agregado de la                
empresa, al hacer alianzas con las empresas de renta de autos, tendrá a su disposición               
más vehículos y en cuanto más haya, estos podrán estar distribuidos por más lugares de               
la ciudad lo cual beneficiará directamente a la demanda. Asimismo, el costo de la     
inversión será menor, puesto que no tendrán que invertir en activos fijos, sino que estará               
utilizando los que otras empresas ya tienen. 
 
Por otro lado, la empresa debe concentrarse en crear alianzas muy fuertes con             
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diferentes empresas, puesto que estas van a ser los proveedores y por tanto su mayor               
activo. Como la empresa no tendrá activos fijos, los vehículos pertenecientes a las             
relaciones con las empresas que rentan automóviles serán su principal activo, puesto que             
estas serán el motor de la operación. Además, para reducir costos, en una ciudad como               
Bogotá en la cual no es permitido parquear en las calles, se deben tener parqueaderos               
aliados que brinden un servicio de parqueo por un menor costo. Sin embargo, se tendrá               
un equipo de operaciones que se encargue de distribuir los automóviles por toda el área               
permitida, que en un principio será reducida y con el crecimiento de la empresa también el                
área de uso aumentaría. Asimismo, este equipo de operaciones moviliza los automóviles            
a los estacionamientos de las empresas rentadoras de vehículos para disminuir costos.  
 
Igualmente, se debe generar una alianza con una empresa de estaciones de            
gasolina, puesto que este es el insumo necesario para la movilización de los vehículos, y               
la idea es que el cliente no tenga gastos extra, sino que todo esté incluido en la tarifa, por                   
esta razón se debe crear un sistema de pago en las estaciones de gasolina. La manera                
más fácil, sería crear una alianza con alguna de ellas, y que esta sea la única autorizada                 
de proveerles gasolina a los carros inscritos y que el cobro se haga a través de un chip                  
directamente a la empresa intermediaria entre oferta y demanda. Este sistema ya existe,             
solo se debe implementar en los vehículos, y generar un sistema de seguridad para que               
sea reconocible los carros inscritos y los que no.  
 
Se deben definir dos tipos de sectores de movimiento de la comunidad. Uno es la               
definición de los límites en los cuales el usuario se puede mover mientras tenga alquilado               
el automóvil, en los cuales la plataforma no incurriría en costos de parqueadero si el               
usuario hace uso de ese. Este sector se encontrará solo dentro de la zona norte de                
Bogotá, entre la calle 2 y la calle 170 entre la carrera 1 y la carrera 86, esto abarcaría casi                    
todo el norte de Bogotá, y sería el sector donde los usuarios se podrían movilizar. Y otro                 
son los sectores en los cuales se encontrarán los parqueaderos autorizados para dejar y              
recoger el vehículo. Como la empresa se dirige a un público de estratos 5 y 6, los puntos                  
se deberían definir en zonas donde viven estas personas y también en las zonas donde               
estas personas trabajan o estudian. Por eso se consideran puntos importantes, los barrios             
de Chicó, Cedritos, Santa Bárbara, Chapinero y Salitre. Ya que son zonas de gran              
movimiento empresarial y residencial de estratos 5 y 6 (Secretaria de planeación, 2008).  
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5.4.2. Mercadeo y ventas 
 
Como se pudo ver en las encuestas realizadas, solo el 4,3% de las personas              
conocían las ya existentes empresas de carro compartido, esto demuestra que la            
promoción de estas empresas no ha sido eficiente para atraer a un público que podrían               
ser posibles usuarios. En consecuencia, la empresa debe crear una estrategia de            
promoción que se concentre en grandes instituciones, dado que, lo que se va a promover               
es una comunidad, una manera sencilla de construirlas es a través comunidades ya             
constituidas. Como, universidades y grandes empresas colombianas, que promuevan el          
cuidado del medio ambiente y cuente con empleados que cumplan con el perfil del              
mercado. De esta manera se logrará llegar a un mercado masivo y a la vez estos                
crecerían mediante la promoción voz a voz cada vez que se logre brindar un buen               
servicio.  
 
Para crear confianza entre todos los usuarios de la plataforma, tanto proveedores            
como usuarios, se debe crear una comunidad en la cual se establezcan unos valores,              
reglas, deberes y derechos de todos los que hagan parte de esta. Para esto se creará un                 
sistema de calificaciones el cual se encargue de controlar la oferta y la demanda. Es decir                
que los dos lados respeten y cumplan con lo establecido por la comunidad, así entre ellos                
mismos se podrán regular, puesto que las malas calificaciones generarán castigos tanto            
para los usuarios como para los dueños del carro, al igual que beneficios para las buenas                
calificaciones. Este sistema certifica y brinda seguridad a las dos partes para hacer uso de               
la aplicación sin problemas. Por esta razón el servicio postventa es muy importante en el               
modelo de negocio, este sistema hará que los clientes sigan confiando en la plataforma y               
que la vuelvan a usar.  
 
En cuanto a la definición de los precios (ver tabla 9), hay que tener en cuenta los                 
precios de la competencia que ya existe en Bogotá, puesto que es un servicio nuevo, que                
no existía en el país, no puede estar ni por encima ni por debajo de la competencia,                 
puesto que no se va a usar el precio como un elemento distintivo.  
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Tabla 9 
Comparativo entre empresas de la competencia 
 
Tiempo/ 
Empresa 
Emobi Car-b Vaya Car 
Minuto $600 $317 -  
Hora $36.000 $19.000 (5 km, 700 km adicional) $19.900 
Día -  $160.000 (9h) $119.400 
Tabla comparativa de las características de las diferentes empresas que prestan un servicio similar, datos               
tomados de las diferentes páginas de internet de las empresas, Vayacar.com, emobi.com.co, car-b.co,             
(Elaboración propia, 2018).  
 
Teniendo en cuenta la tabla anterior, y sin realizar un estudio de costos exactos, el               
promedio del costo por hora no puede ser mayor a $20.000 COP, aunque el precio de                
Emobi sea un poco más alto es porque el servicio de ellos no se vende por horas sino por                   
minuto. Car-b tiene diferentes precios, dependiendo del tipo de carro y si se paga una               
mensualidad o no, y tienen como base 5km si el usuario utiliza el vehículo más de esto se                  
le hace un cobro adicional por km. Y por último VayaCar tiene únicamente esos dos               
precios sea cual sea el vehículo o los km andados. Asimismo, el mercado objetivo              
tampoco está dispuesto a pagar más por el servicio que se piensa prestar, como se puede                
ver en la figura 9. 
 
Este precio por hora debe cubrir el pago que se le haría a la empresa dueña del                 
automóvil, la gasolina y el parqueadero de los automóviles, y la comisión que la empresa               
nueva, como intermediario recibiría. A la empresa dueña del vehículo se le pagaría por              
cada hora alquilada, por eso en un principio se espera que la cantidad de carros que las                 
empresas estén dispuestas a subir a la plataforma no sean muchos, cada vez que la               
empresa vaya creando más confianza y posicionamiento en el mercado también aumente            
la cantidad de autos que el proveedor ponga a su disposición.  
5.4.3. Apoyo  
 
Todas las empresas de economías colaborativas funcionan a través de          
plataformas tecnológicas que facilitan y crean una comunicación en tiempo real de la             
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oferta y la demanda, estas plataformas deben ser bidireccionales, es decir, que funcionan             
en los mercados bilaterales (Banco Interamericano de Desarrollo, 2017). Estos hacen           
referencia a los mercados donde existen dos tipos de usuarios interrelacionados, puesto            
que se benefician directamente el uno del otro, pero se conectan por medio de un               
intermediario, como es el caso de las tarjetas de crédito, o las páginas de citas (Banco                
Interamericano de Desarrollo, 2017). Estas relaciones funcionan a medida, que los dos            
tipos de usuarios aumenten y creen una comunidad, la cual, como ya se había dicho               
antes, debe estar basada en la confianza y debe haber un segundo tipo de intercambio el                
cual es la reputación (Banco Interamericano de Desarrollo, 2017).  
 
Esta plataforma será el elemento primordial para el funcionamiento de la empresa,            
por lo cual se debe crear una interfaz, que sea lo más amigable posible con todo aquel                 
que quiera usar el servicio. También, se creará un equipo que esté encargado del correcto               
funcionamiento constante en el tiempo y su mejoramiento continuo. En lo que respecta a              
la seguridad, la aplicación será la encargada del seguimiento del vehículo por medio de              
GPS. Esto es necesario dado que hay unos límites de circulación parqueo y recogida de               
los carros, de esta manera se podría llevar un control del uso de los carros al igual que si                   
se planea cobrar más por km recorrido, se debe poder llevar una cuenta. Sin embargo, no                
solo se podría operar con un control por medio de la aplicación, se debe hacer una                
instalación de control de GPS a cada automóvil que se tenga en uso de la aplicación                
puesto que de esta manera se podrá ubicar en el mapa de aplicación para fácil encuentro                
de los usuarios y también por seguridad de las diferentes empresas de alquiler de              
vehículo.  
 
También, se debe pensar en la implementación de la tecnología necesaria en los             
vehículos que las empresas externas pongan a su disposición. La tecnología debe facilitar             
el ingreso del usuario al vehículo sin necesitar la llave, pero que brinde seguridad al               
propietario de este. Este sistema ya existe y hay diferentes tipos, uno que podría usarse               
es un dispositivo elaborado por Bosch, funciona a través de sensores de proximidad que              
se activan cuando el ​smartphone con la clave correcta está a menos de dos metros de                
distancia del automóvil (Bosch, 2017). Igualmente, se cierra automáticamente una vez el              
se haya alejado más de dos metros. Como el carro se abre a través de una clave, lo que                   
se hace es, una vez el usuario haya hecho su reserva se le envía la clave del vehículo                  
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que haya alquilado para que lo pueda abrir, y adentro del carro estarían las llaves de este.  
 
Por otra parte, se debe tener en cuenta que como es un bien susceptible de tener                
accidentes o daños se debe tener un equipo especializado que ayude en estos casos,              
aunque las empresas de alquiler de carro serán las que proporcionen los seguros             
necesarios para cubrir los accidentes, la empresa como intermediaria debe proporcionar           
asistencia y acompañamiento en estos casos. Esto no quiere decir que el usuario que              
tenga un accidente o sea multado no deba asumir estos costos, es solo un              
acompañamiento para que el procedimiento sea más fácil y seguro. En cuanto a las              
multas, se pueden identificar dado que la plataforma llevaría un registro exacto del             
momento en que cada usuario haya utilizado el servicio. De esta manera, cada multa              
tendrá responsable, y como el pago siempre se hará por medio de tarjeta de crédito,               
siempre se tendrá un respaldo para asumir esas multas.  
 
5.4.4. Servicio Posventa 
 
Como ya se ha mencionado anteriormente, las economías colaborativas deben          
tener dos tipos de remuneración, una que es la común del mercado, que tiene un valor                
económico, que en este caso será el peso colombiano, y la segunda debe ser la               
reputación dada por el sistema de calificación. Este sistema debe estar creado de una              
manera en la cual un usuario pueda darle una calificación al anterior sin conocerlo o saber                
su nombre. Debe ser de esta manera ya que los usuarios no van a tener una evaluación                 
inmediata como ocurre en la mayoría de estas plataformas, sino que la evaluación del              
vehículo se daría una vez tome el servicio un nuevo usuario. Esto es ​para evitar que a los                  
bienes les suceda lo de la tragedia de los comunes, puesto que, si los usuarios se sienten                 
señalados en cuanto a suciedad o daños en el carro, tendrán más cuidado para evitar ser                
mal calificado.  
 
Esta calificación también debe ser para el estado del carro en general, puesto que              
así se califica a las empresas de alquiler de autos y que estas los mantengan en óptimas                 
condiciones para que los vehículos puedan transitar sin ningún problema. Del mismo            
modo debe existir una estructura de premiación o castigo por buena o mala reputación              
respectivamente, dado que de esta manera es que se regula y se genera una confianza               
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plena en la comunidad.  
 
Para lograr que la comunidad tenga los mismos estándares de calidad, limpieza y             
buen servicio, se debe crear un manual de buenas prácticas muy sencillo y explícito, del               
cual todas las personas pertenecientes a la comunidad deben conocerlas para que todos             
las respeten. Por otro lado, el equipo de servicio al cliente debe estar a disposición               
durante las horas que esté activo el servicio de alquiler de carro por horas, puesto que                
este será el encargado de resolver cualquier duda, inquietud, queja o reclamo. En este              
tipo de negocios es muy importante la rapidez en que se resuelven los problemas, ya que                
este es el principal atributo de la tecnología: la inmediatez. La operación no es infalible,               
pero el valor agregado se encuentra en la velocidad al arreglar una situación,             
garantizando así la satisfacción constante del usuario.  
5.4.5. Procesos 
 
La empresa tiene dos procesos principales en los cuales están involucrados los            
usuarios, y donde radica la generación de dinero puesto que sin ellos no habría clientes.               
Estos deben ser lo más sencillo posible, para mantener al usuario siempre satisfecho. Una              
plataforma completa, en la cual no se necesite llamar o presentarse en ningún lugar hace               
que los usuarios no duden al inscribirse en el sistema, por esta razón la plataforma es el                 
activo más importante de la empresa, dado que este es el medio de comercialización.  
 
Estos procesos son los de registro de nuevo usuario, y de búsqueda y reserva de               
vehículo. Procesos donde el contacto con el usuario no es directo, sin embargo, es el               
equivalente a los momentos de verdad de cualquier empresa de servicios. Esto debido a              
que, la plataforma es el medio de comercialización de este tipo de servicios.  
 
El primero, es el registro de un nuevo usuario, el cual debe ser un proceso muy                
simple, fácil y rápido para que los usuarios lo hagan sin ninguna complicación. Sin              
embargo, si se debe hacer una verificación de ciertos datos como la licencia de conducir y                
el método de pago (ver figura 15) 
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Figura 15 
Inscripción de nuevo usuario 
 
​Diagrama de flujo del proceso de la inscripción de un nuevo usuario. Fuente: elaboración propia,                
2018.  
 
Otro proceso de gran importancia es el de búsqueda y reserva de vehículo, este              
debe ser asimismo fácil rápido y muy simple, para que los usuarios no dejen de usar el                 
servicio debido a la complejidad de la plataforma. Dicho proceso se ve representado en la               
figura número 16.  
 
Figura 16 
Búsqueda y reserva del vehículo 
 
 
 
Mapa de procesos de la reserva y uso del servicio. Fuente: elaboración propia, 2018. 
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5.5. Análisis de riesgos  
Para la creación de cualquier empresa, se deben tener en cuenta los posibles             
inconvenientes que se pueden generar durante la creación o la operación de esta, para              
que de esta manera se puedan establecer anteriormente estrategias para evitar o            
contrarrestar estos riesgos.  
5.5.1. Cultura 
 
Uno de los principales riesgos que tendría una empresa como estas en Bogotá es              
la cultura del país, puesto que Latinoamérica en general es una región en la cual la                
confianza es muy escasa, de acuerdo con el latinobarómetro, organización encargada de            
investigar el desarrollo de la democracia, economía y sociedad en américa latina, sólo el              
17% de los latinoamericanos dicen que confían en un tercero (Latinobarómetro citado en,             
Banco Interamericano de Desarrollo, 2017). Este es un gran problema puesto que, es un              
factor de gran importancia para el desarrollo económico de una sociedad, ya que esta              
facilita las transacciones interpersonales (Fukuyama citado en Banco Interamericano de          
Desarrollo, 2017).  
 
En la investigación realizada se puede identificar este problema de confianza en la             
cultura, aunque la mayoría de los entrevistados dijo que sí estaría dispuesto a utilizar el               
servicio de alquiler de autos por hora (ver figura 3), la principal razón por la cual, los que                  
no están dispuestos, no utilizarían el servicio es porque no les parece confiable (ver figura               
4).  
 
En consecuencia, una de las mayores inversiones en recursos que el modelo de             
negocio debe tener es la creación de una comunidad, en la cual se maneje un sistema de                 
calificaciones y reputación, que ayudará a mitigar el efecto de la falta de confianza del               
país. Igualmente, este será el regulador de la oferta y la demanda, puesto que al ser mal                 
calificado (tanto oferente como demandante) tendrán castigos, hasta la expulsión de la            
comunidad. Por otro lado, se debe tener en cuenta que un carro es un bien que fácilmente                 
puede sufrir daños por accidentes o descuidos, razón por la cual, una de las              
características importantes que debe tener este sistema es la manera en que el usuario              
pueda dejar una calificación sobre el estado del vehículo que repercute tanto sobre el              
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usuario anterior como sobre el dueño del carro (empresa), para que de esta manera se               
pueda llevar un control sobre quién es el responsable de los defectos que pueda tener el                
carro. Así se empieza a generar la confianza en la comunidad.  
5.5.2. Pico y placa 
 
Por otro lado, el sistema de control de circulación de pico y placa en la ciudad de                 
Bogotá es una gran amenaza para la rentabilidad del negocio, puesto que solo se podrán               
usar la mitad de los vehículos el día completo y la otra mitad solo medio día si se piensa                   
como horas hábiles de 6 am a 10 pm. Esto puede ser un gran riesgo para la empresa de                   
alquiler de carros, dado que, cuando se alquilan los carros por más de un día, el que                 
asume la restricción es el que alquila el vehículo no la empresa. Es decir, si la empresa                 
alquila su carro a un tercero por tres días (entre semana), esta va a tener por lo menos un                   
día en el cual el vehículo no pueda ser usado durante todo el día. Sin embargo, la                 
empresa no hace ningún tipo de descuento por esta razón, puesto que el alquiler es por el                 
día completo.  
 
En el caso de alquiler por horas, los días en que los carros tengan pico y placa, las                  
horas útiles de los vehículos serán menores, por lo cual la negociación con las empresas               
no será fácil, puesto que estos días, no se puede esperar la misma rentabilidad del carro,                
puesto que de 17 horas que se piensa que el auto podría estar en uso, los carros con                  
restricción sólo estarán habilitados 8 horas. Sin embargo, la idea es darles un alquiler más               
eficiente a los autos y que tengan una tasa de ocupación mucho mayor, es decir que                
todos los días de la semana puedan estar rentados. Lo que se quiere lograr no es que las                  
empresas tengan un mayor precio promedio de alquiler, sino una mayor ocupación lo que              
generaría una mayor rentabilidad.  
 
Este no solo es un riesgo para la empresa, también es un riesgo para el efectivo                
manejo de la congestión en la ciudad. Según un estudio realizado por el Banco              
Interamericano de Desarrollo, esta restricción de movilidad por número de placa ha            
generado que las personas compran un segundo carro o tercero empeorando la            
movilización de la ciudad y la calidad del aire, puesto que muchas veces estos segundo               
carros son menos eficientes en el manejo de gases, por lo cual más contaminadores (BID,               
2013).  
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 5.5.3. Parqueadero 
 
Mientras que en Europa existen las zonas de parqueo gratis en las calles, en              
Bogotá los parqueaderos cada vez son más costosos, esto debido a que la demanda              
siempre está en aumento. Aunque en un estudio realizado por el Banco Interamericano de              
Desarrollo, los países europeos han disminuido la cantidad de parqueaderos existentes en            
las ciudades, con el propósito de disminuir el deseo de compra de automóviles y aumentar               
el uso del transporte público, con el fin de tener una apropiada gestión de la demanda de                 
transporte (BID, 2013).  
 
Dado que la idea del servicio es eliminar los costos de parqueadero, gasolina,             
seguros y todos los gastos adicionales que implica tener un auto propio, la empresa debe               
tener en cuenta los costos de parqueadero en los que podría incurrir. En el mejor de los                 
escenarios, sería establecer alianzas con una empresa de parqueaderos ya establecida           
en la ciudad, de manera que el costo de este no sea tan alto como normalmente es.  
 
Hoy en día existe una regulación del precio máximo de los estacionamientos. Esta             
regulación se hizo por medio de la modificación del decreto de 217 de 2017 expedido por                
la alcaldía mayor de Bogotá. En este documento se encuentra una tabla de precios (Ver               
figura 17) para los diferentes tipos de estacionamientos que puede haber alrededor de la              
ciudad (Alcaldía mayor de Bogotá, Decreto 217, 2017). 
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Figura 17 
Precios parqueaderos 
 
Tabla de fijación de precios de parqueaderos para la ciudad de Bogotá, (decreto 217, 2017).  
5.5.4. Regulación  
 
El riesgo más alto que tiene la compañía es la parte legal, puesto que ya no                
involucra la rentabilidad del negocio sino la probabilidad de la existencia legal en             
Colombia. En este momento todas las empresas de economías colaborativas están           
pasando por grandes polémicas debido a que su uso todavía no está regulado y no se                
sabe cómo se debe hacer, puesto que si se prohíben estarían dando un paso atrás en el                 
avance tecnológico y económico (Banco Interamericano de Desarrollo 2017).  
 
En Colombia un gran problema es la regulación de aplicaciones tecnológicas como            
Uber y Airbnb, puesto que amenazan la estabilidad de diferentes industrias en el país,              
como la hotelería o el servicio transporte. Esto debido a que no tienen los mismos deberes                
y obligaciones que las empresas ya establecidas, lo cual genera un descontento en estas,              
porque se presume que es una competencia desleal (Gutiérrez, M. y Peñas, B., 2016).              
Está claro que estas plataformas deben regularse, es decir que, sí deben tener algún tipo               
de deberes y obligaciones, ya que cada vez aumentan su participación del mercado en las               
industrias hoteleras y de transporte, y como no tienen que pagar ciertos impuestos             
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pueden tener un precio más bajo lo que genera que la demanda los prefiera.  
 
En una ciudad latinoamericana ya se logró hacer una regulación a la plataforma de              
Uber, en Ciudad de México, lograron regular el uso de transporte por medio de              
aplicaciones tecnológicas (Semana, 2015). Este gran paso se dio, gracias a que se les              
impuso un pago obligatorio a los conductores, este pago es del 1.5% del valor de cada                
carrera que hagan, y será reinvertido en la malla vial y el mejoramiento del transporte.               
Igualmente, se les exigió a los conductores de taxi mejorar el servicio de transporte que se                
estaba prestando (Semana, 2015).  
 
Sin embargo, lo que el Gobierno no ha podido regular es el uso de Uber como                
aplicación puesto que en el artículo 56 de la ley 1450 de 2011 que es el plan de                  
desarrollo, se estipula que toda información que se mueve a través de la red debe ser                
tratada de la misma manera, para generar un óptimo desarrollo tecnológico en el país. Y               
por medio de la resolución 3502 de 2011 se reglamenta que una página web o una                
aplicación tecnológica sólo puede ser bloqueada si en ésta hay pornografía infantil            
(Comisión de regulación de comunicaciones, resolución 3502, 2011). Por esta razón la            
plataforma de Uber no ha podido ser bloqueada ni el servicio controlar la prestación de               
servicio de UberX, sin embargo, esto no significa que el servicio sea legal.  
 
Por otro lado, el plan de negocio presentado no funciona igual que Uber o Airbnb,               
puesto que no serían particulares los prestadores de servicio sino, las empresas            
rentadoras de automóviles. Funcionará como una plataforma como Booking, que es un            
medio para conectar a la oferta de hoteles con la demanda de estos alrededores del               
mundo. Este sería el modelo que usará el plan de negocio por lo cual la parte de                 
regulación no le afecta tanto como a un Uber, sin embargo, se debe tener en cuenta que                 
se podría generar una molestia en el gremio de los taxistas puesto que tienen un mercado                
parecido y entrarían a competir con ellos. Por lo tanto, se puede crear un descontento               
entre el gremio que podría generar inseguridad para los usuarios.  
 
5.6. Plan financiero 
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A partir de la investigación de mercados realizada anteriormente, se pudo           
determinar que el proyecto si era viable en cuanto a demanda se refería, es decir que más                 
de la mitad de la muestra encuestada, estaba dispuesta a tomar el servicio ofrecido. Sin               
embargo, una viabilidad de mercado no es lo único que se debe tener en cuenta para la                 
realización del plan de negocios. Por esta razón en este capítulo, se realizará la              
evaluación financiera, tomando en cuenta los ingresos, costos y gastos proyectados, la            
tasa interna de retorno, el valor presente neto, y más.  
 
En primer lugar, se debe establecer un precio de venta, que en este caso se               
estableció, haciendo una comparación con los competidores ya existentes. El precio entre            
ellos como ya se mencionó anteriormente está entre $19.000 COP y $36.000 COP por              
hora, por esta razón el precio que se estableció en este caso será de $18.000 COP sin                 
IVA, para que en el momento en que se cobre al cliente con IVA el precio sea de $21.450                   
COP el cual estaría dentro de la oferta ya existente, y no estaría muy cerca de los $36.000                  
COP que es el precio de la empresa que ofrece el servicio más costoso ya que lo ofrece                  
por minuto.  
 
Por otro lado, se estableció el costo de venta tomando en cuenta los costos              
variables en los que se incurrirá para la prestación del servicio de carro compartido por               
hora. Para lo cual se estimó un precio promedio de alquiler de carro por día, para esto se                  
tomaron los valores de la empresa “Alquiler de carros Bogotá” donde se encontró que el               
precio mínimo de alquiler es de $90.000 COP el día en un Chevrolet Spark y $120.000                
COP en un Chevrolet Cruze. Se toma en cuenta sólo los valores de estos modelos,               
puesto que será el nivel de vehículos con los cuales se piensa prestar el servicio. Puesto                
que para que las empresas de alquiler de autos tengan un valor agregado subir sus               
vehículos a la plataforma y no rentarlos directamente como suelen hacerlo el valor que se               
le pague a ellos no debe estar por debajo del promedio del precio, por lo tanto, se estipuló                  
un precio de $110.000 COP, lo que significa un costo de $7.333 COP la hora, teniendo en                 
cuenta 15 horas de uso diario por carro (rentacars.com, s.f). 
 
También se tuvo en cuenta los costos de gasolina, puesto que sería la empresa de               
carro compartido la que incurriría en esos costos, por lo cual se tuvo en cuenta el                
consumo promedio de gasolina de cada uno de los carros, que son 30 km/galón              
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(Panamericanrentacar.com.co, s.f). Esto, teniendo en cuenta la velocidad promedio en          
Bogotá, la cual es de 25 km/h (secretaria distrital de movilidad de Bogotá, 2012) y el costo                 
del galón de gasolina en Bogotá, $8.889 COP, de esta manera se halló el costo de                
gasolina por Km, $296 COP, ​y el costo total por hora, el cual es $7.408 (dinero.com,                
2018).  
 
Por último, para estipular el costo por hora del carro (ver tabla 10), se le asignó un                 
valor de parqueadero, este valor se tomó como el promedio de tiempo que puede estar el                
vehículo estacionado en un parqueadero, así que se le asignaron 15 minutos. Y a partir de                
los rangos de precios de los parqueaderos se tomó un promedio de ellos. Y así,               
multiplicando los 15 minutos por el costo promedio del minuto de parqueadero en Bogotá              
que es de $50 COP se estipuló el costo asignado de parqueadero, para la hora de uso de                  
vehículo, este valor fue de: $750 COP (decreto 217, 2017). 
 
Tabla 10 
Costo por hora del vehículo 
 
 
De costos de la hora de uso del vehículo, y total del costo de uso (elaboración propia, 2018).  
 
Luego se estipuló una demanda esperada, esta se realizó a partir de la población              
objetivo y se hizo una serie de filtros a partir de las encuestas realizadas. En este caso la                  
población objetivo fue de 26.580 personas, de este total solo se tomó el 69,5% puesto               
que, este servicio está diseñado para que solo personas que tienen licencia de conducir              
puedan utilizarlo, y puesto que la encuesta mostró que solo este porcentaje contaba con              
licencia de conducir, se le aplicó este primer filtro. Luego de este total, 18.473, se tomó                
solo el 74,10%, el cual representa el porcentaje de personas entrevistadas que estaban             
dispuestas a tomar el servicio (mercado potencial), así se halló la cantidad total de              
personas que posiblemente demandarían el servicio. Por último, se estimó que se iba a              
abarcar un 25% del total del mercado, es decir que del total de persona que utilizarán                
servicios como este, solo 3.420 lo harían con esta empresa (ver tabla 11), este sería               
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nuestro mercado real.  
 
 
 
 
Tabla 11 
Tamaño del mercado 
 
Identificación de la demanda, teniendo en cuenta porcentajes de uso a partir de las encuestas               
realizadas (elaboración propia, 2018).  
 
Sin embargo, la demanda se debe evaluar en horas y no solo en cantidad de               
personas que lo utilizaron (ver tabla 12), se halló una frecuencia de uso mensual, a partir                
de las encuestas realizadas, en donde se identificó que cada persona utilizaría el servicio              
3,606 veces al mes, de esta manera la demanda potencial en horas seria de 12.340 al                
mes, y 148.083 al año.  
 
Tabla 12 
Frecuencia de uso en horas mensuales 
 
Tabla de frecuencia de uso, elaborada a partir del porcentaje de respuestas de las encuestas               
realizadas (elaboración propia, 2018).  
70 
 
 
A partir de estos dos datos se pudo establecer la demanda total mensual y anual,               
la cual fue 12.320 y 148.083 horas respectivamente (ver tabla 6)  
 
Cuando ya se tuvo esta información se pudo estipular unas ventas anuales y unos              
costos anuales (ver tabla 13), este proyecto fue evaluado de una manera determinística y              
por lo tanto, se tomó un porcentaje fijo de crecimiento del mercado que fue tomado a partir                 
de un artículo realizado por el Mundo, del crecimiento de las economías colaborativas en              
España donde se estableció que era del 7,5% (El Mundo, 2017). Y el aumento de los                
precios y costos se hizo con el porcentaje de IPC del año 2017 tomado de portafolio, que                 
según este fue de 4,63% por lo tanto se tomará este mismo crecimiento para todos los                
años (portafolio.com, 2018).  
 
Tabla 13 
Proyección del aumento de las ventas y costos 
 
Demostración de aumento de precios, costos y unidades vendidas a partir del IPC y crecimiento               
anual del mercado (elaboración propia, 2018).  
 
Por el lado de los gastos (ver tabla 14), se tuvieron en cuenta todos aquellos               
gastos en los que puede incurrir la empresa por su operación, esto son los siguientes:  
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Tabla 14 
Gastos fijos anuales 
 
Estipulación de gastos en los que la empresa debe incurrir anualmente, y la frecuencia en la que se                  
debe pagar (elaboración propia, 2018). 
 
Los valores de la nómina se establecieron a partir de salarios ofrecidos para los              
diferentes cargos, en una bolsa de empleo que se tomó como referencia, y se asignaron a                
partir de las labores y cargos que se establecieron en el capítulo de equipo de trabajo. Es                 
decir, que se tomaron diferentes cargos con sus salarios básicos y a estos se les asignó                
sus respectivas prestaciones sociales, como lo dice la ley 63 de 1943 (ver anexo 1). En                
cuanto a los gastos de publicidad, se tomó una cotización realizada por            
“​lavalentinadesign”, ​la cual se dedica al mercadeo digital y por redes sociales (ver anexo              
2). Así vayan a haber dos personas encargadas de la publicidad, se debe contratar a una                
empresa experta en la publicidad a través de redes sociales. Asimismo, se establecieron             
los valores correspondientes a impuestos que se deben pagar anualmente, como el            
impuesto de ICA correspondiente a,14/ 1000 de los ingresos totales anuales (resolución            
079, 2013), igualmente el de avisos y tableros que corresponde al 15% del valor del ICA                
72 
 
(Congreso de la república, Ley 14, 1983) y de la publicidad exterior el cual se hace un                 
pago de 5 salarios mínimos vigentes por cada valla, en este caso se estipuló que se                
utilizarían un promedio de 3 vallas al año (Congreso de la república, ley 140, de 1994). 
 
En cuanto a los gastos de servicio público fueron establecidos a partir de un              
informe de la Secretaría de Planeación de Bogotá realizado en el 2007 sobre el costo               
promedio de los gastos públicos en la ciudad (secretaría de planeación, 2007). Asimismo,             
puesto que es una plataforma virtual, se debe contar con un servicio de internet muy               
rápido y bueno, por lo cual se tomó el mejor paquete que se encontró en la página web de                   
claro (claro.com.co, s.f) Al igual que el gasto por arrendamientos, a través de la página               
fincaraiz.com.co, se establece que se necesitaría una oficina que estuviera ubicada en            
una zona de estrato entre 3 y 4 con más o menos 100 metros cuadrados. El valor                 
aproximado del arriendo de una oficina bajo estas condiciones es de $1.800.000 COP             
(fincaraiz.com.co, s.f). 
 
En cuanto al CAPEX, que sería asimismo la inversión inicial, se puede apreciar             
que no es muy alta, dado que es una empresa que funciona principalmente a través de                
internet, la planta física es muy pequeña y no tiene gran representación (ver tabla 10). Sin                
embargo, sí se debe hacer una inversión inicial principalmente en tecnología. En los             
sistemas de Keyless, que serán la tecnología que le permitirá a los usuarios abrir las               
puertas de los vehículos una vez hayan hecho la reserva del coche, este sistema ya lo                
hacen muchas empresas, y del único que se logró encontrar el precio fue en ebay               
(ebay.com, s.f) Asimismo, se deberá tener un buen equipo de cómputo para que los              
encargados de la ingeniería de la plataforma puedan trabajar de manera adecuada, por             
esta razón se compraran unos equipos para profesionales de DELL (Dell.com, s.f ). Por              
otro lado, se hizo un estimado de cuánto podría ser la inversión en muebles y enceres (ver                 
tabla 15) la cual se estipula con base a la página de ofitienda (ofitienda.com.co, s.f).               
Igualmente, se le asignó a cada uno de los activos fijos unos años de depreciación y así                 
hallar el valor de depreciación total para el estado de resultados (ver anexo 3).  
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Tabla 15 
Inversión en activos fijos  
 
 Aproximación del CAPEX del proyecto (Elaboración Propia, 2018).  
 
De esta manera, con todos los datos anteriores, se realizó una proyección de 6              
años del estado de resultados que nos indica las utilidades o pérdidas que generaría el               
negocio. Como se puede ver en la tabla 16. En esta se puede ver que los primeros dos                  
años de funcionamiento, se prevé que la empresa va a generar pérdidas por un total de                
$52´914.622 COP, sin embargo, para el tercer año, ya se esperaría unas utilidades que              
representan el 3,8% de los ingresos totales y para el sexto año se pretende llegar a unas                 
utilidades de $108´221.731 COP, que representan un 22,8% de los ingresos totales.  
 
Tabla 16 
Proyección del estado de resultados 
 
Proyección de estados de resultados a partir de los datos mencionados anteriormente Fuente:             
elaboración propia, 2018.  
 
A partir de este se realizó el flujo de caja de esos seis años (ver tabla 17), para                  
poder establecer un VPN y una TIR para el proyecto. En el cual se ve reflejado la entrada                  
y salida de dinero durante cada año, teniendo en cuenta que se proyecta pedir un               
préstamo a 5 años, un KTNO siempre positivo, dado que no hay rotación de inventarios, y                
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muy baja rotación de proveedores. Y por último la inversión del proyecto es muy baja, lo                
que ayuda a tener una rápida recuperación de la inversión.  
 
Tabla 17 
Flujo de caja 
 
Flujo de caja anual teniendo en cuenta la inversión, pérdidas y ganancias de cada año. Fuente:                
elaboración propia, 2018.  
 
Teniendo en cuenta un WACC (ver tabla 18) que se halló en primer lugar a partir                 
de un costo de deuda (kd) estipulado por la Superfinanciera, donde se tomó el promedio               
de tasa de interés que ofrecen los diferentes bancos. Segundo, para establecer el Ke se               
tomó la tasa más alta del CDT del mercado, del informe que elabora la Superfinanciera,               
más tres puntos, debido a que el proyecto es de mayor riesgo que un CDT, por                
consiguiente, la tasa debe ser más alta (Superfinanciera, 2018). Asimismo, se estipulo            
que el financiamiento de terceros iba a ser de un 40% y el propio de un 60%, de esta                   
manera se obtuvo un WACC del 11,75%. 
 
Tabla 18 
Tasa WACC del proyecto 
 
Identificación del WACC, para lograr hallar una TIR y un VPN del plan de negocios (elaboración                
propia, 2018).  
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A partir del flujo de caja y la tasa del WACC, se pudo establecer un valor presente                 
neto después de 6 años de, $114.407.000 COP a partir de una inversión de $71.253.000               
COP. Y una tasa interna de retorno del 37,79%. Por lo cual, se puede establecer que la                 
idea de negocio es rentable financieramente, aunque la utilidad operativa no sea alta,             
puesto que el margen de contribución es muy bajo. Sin embargo, la inversión inicial              
también es baja, por lo cual asegura una recuperación rápida de 4.1 años. Igualmente, si               
el crecimiento del mercado es del 7,5% constantemente, y el aumento de los precios es               
menor, la utilidad siempre va a ser mayor.  
 
 
6. Conclusiones 
 
 
A partir del estudio realizado, se puede concluir que el negocio es viable tanto              
financiera como culturalmente debido a que la mayor parte del mercado objetivo está             
dispuesto a utilizar el servicio que se quiere ofrecer, lo que genera que el mercado sea lo                 
suficientemente grande para cubrir los costos fijos en los que la empresa podría incurrir              
mensualmente, dado que el margen de contribución de cada hora de alquiler de auto no               
es muy alto por los factores ya mencionado, por lo cual, la empresa tiene que trabajar con                 
economías de escala. En consecuencia, el principal objetivo de la empresa debe ser             
aumentar el mercado constantemente para poder ser rentable.  
 
Por otra parte, la empresa debe tener en cuenta que uno de los mayores costos en                
que el servicio va a incurrir será el de parqueadero y gasolina, por lo cual debe tener unas                  
alianzas fuertes con los proveedores para que estos no afecten en la rentabilidad de esta.               
En consecuencia, se puede pensar en alternativas de estacionamientos. Hoy en día existe             
una empresa de economía colaborativa para parqueaderos en Bogotá, esta se llama            
Nidoo, ​en la cual se pueden alquilar estacionamientos privados mensualmente. Sin           
embargo, estos no podrían ser utilizados por la empresa, dado que el pago de se hace por                 
un monto fijo mensual, lo cual aumentaría los costos variables del servicio, pero si la               
modalidad del servicio cambia, podría ser una manera para que la empresa disminuya los              
costos variables, y aumentar la cobertura de parqueaderos en la ciudad.  
 
Por último, se debe recalcar la importancia de la creación de la comunidad, para              
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que, a los bienes, no se les dé un uso inadecuado, es necesario que el sistema de                 
calificaciones funcione como forma de regulación de los usuarios y que todos estos             
cumplan con un reglamento establecido anteriormente para que todos los miembros de la             
comunidad tengan los mismos derechos y deberes. Esta comunidad es el mayor activo de              
la empresa, por lo cual debe procurar generar beneficios y facilidades para que los              
miembros siempre estén contentos con el servicio.  
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